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ABSTRAK 

 

NURLAELA 2014.1.3.00238 : “Strategi Pemasaran Dalam Pembiayaan 

Murabahah Terhadap Minat Nasabah di PT Mandala Multifinance Cabang 

Cirebon”. 

 

 Pemasaran merupakan salah satu upaya pokok yang dilakukan perusahaan 

untuk mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan untuk mendapatkan 

laba sehingga perusahaan harus berupaya semaksimal mungkin berupaya 

memberikan pelayanan terbaiknya. Beberapa upaya dilakukan perusahaan untuk 

mempertahankan pelanggan ini merupakan salah satu strategi yang ada di PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pembiayaan murabahah 

dan mengetahui bagaimana strategi, praktik dan minat nasabah pada pembiayaan 

murabahah di PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. Pembiayaan murabahah 

adalah akad jual beli antara bank selaku penyedia barang, dan nasabah yang 

memesan untuk membeli barang dagang. Bank memperoleh keuntungan yang 

disepakati bersama. Minat nasabah adalah dimana minat atau keinginan adalah 

suatu respon efektif atau proses merasa atau menyukai suatu produk tapi belum 

melakukan keputusan untuk membeli. 

 Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Metode ini dipilih karena 

data yang diperoleh adalah hasil dari wawancara peneliti dengan pihak-pihak yang 

terkait. Pada penelitian ini, peneliti mengumpulkan data dan informasi melalui 

wawancara, studi lapangan dan konsultasi. Hal ini dilakukan untuk memperkuat 

keabsahan data penelitian. 

Adapun hasil penelitian, menemukan berbagai respon yang berbeda-beda 

pada setiap jawaban yang peneliti tanyakan terhadap narasumber, namun ada pula 

jawaban serupa yang sebenarnya memiliki maksud yang sama. 

Berdasarkan dari hasil penelitian adalah bahwa pada saat ini pembiayaan 

murabahah masih terdapat peminat akan tetapi ada juga yang tidak minat 

dikarenakan praktiknya yang menurut sebagai masyarakat melihat kurang 

pahamnya masyarakat terhadap pembiayaan murabahah ini, peneliti menyimpulkan 

bahwa mayoritas masyarakat kita masih minim kesadaran terhadap produk-produk 

perbankan syariah. Untuk minatnya sudah jelas pembiayaan ini kalah saing dengan 

pembiayaan lainnya khususnya pembiayaan murabahah di PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon. Dan untuk strategi mereka tidak menggunakan 

strategi khusus untuk produk-produknya. Strategi yang digunakan adalah strategi 

yang bersifat khusus. Respon masyarakat terhadap produk pembiayaan murabahah 

sulit diprediksi, karena nasabah yang datang ke PT Mandala Multifinance Cabang 

Cirebon tidak memilih akad yang lain selain akad pembiayaan murabahah. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Murabahah, Minat Nasabah
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kondisi perekonomian nasional yang semakin membaik akhir-akhir ini telah 

mendorong meningkatnya pembangunan di berbagai sektor. Meningkatnya 

pembangunan diberbagai sektor tersebut juga disebabkan oleh berkembangnya 

teknologi, informasi dan transportasi. Perkembangan teknologi, informasi dan 

transportasi yang demikian pesat menuntut pelaku-pelaku bisnis mampu dalam 

menghadapi tantangan berupa pesaingan bisnis yang ketat.  

Sementara perusahaan harus tetap memperhatikan bagaimana minat konsumen 

terhadap produk ataupun pelayanan yang di berikan perusahaan kepada konsumen 

sehingga perusahaan harus dituntut untuk dapat memasarkan produknya ke masyarakat 

umum diiring dengan perkembangan kota cirebon yang begitu pesat dan menjadi 

kawasan strategis bagi dunia bisnis akhir-akhir ini. Pesaing yang sangat tinggi terjadi 

hampir semua industri dewasa ini. Salah satu industri yang menunjukan persaingan 

tinggi yaitu pada industri pembiayaan konsumen. 

Pemasaran merupakan salah satu upaya pokok yang dilakukan perusahaan untuk 

mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan untuk mendapatkan laba. 

Pelanggan merupakan aset yang dapat menentukan keberhasilan perusahaan, 

mengingat pelanggan mencerminkan potensi pertumbuhan pada masa yang akan 

datang. Pelanggan merupakan pihak luar yang mempunyai hubungan dengan 

perusahaan. Peran pelanggan menjadi sangat penting bagi setiap perusahaan karena 

penjualan perusahaan berasal dari dua kelompok dasar yaitu pelanggan baru dan 



 

 

 

pelanggan yang membeli kembali. Sehingga perusahaan harus berupaya semaksimal 

mungkin berupaya memberikan pelayanan terbaiknya. 

 Semakin banyak bermunculan perusahaan pembiayaan, semakin ketat pula 

persaingan pada industri pembiayaan sepeda motor. Masing-masing perusahaan saling 

berupaya untuk bisa memenangkan persaingan dengan jalan mendapatkan pelanggan 

yang banyak. Perusahaan pembiayaan sepeda motor memiliki daya tarik yang cukup 

kuat dan menjanjikan. Ditunjang oleh tingkat resiko rendah yaitu dengan adanya 

jaminan Buku Kepemilikan Kendaraan Bermotor (BPKB). 

PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon dalam pelaksanaannya merupakan 

perusahaan pembiayaan konsumen yang melayani segala merek sepeda motor baru dan 

bekas. Dari segi pangsa pasar PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon terbilang 

perusahaan yang besar dan memiliki pelanggan yang banyak. Namun studi empiris 

yang dilakukan terhadap data penjualan PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon 

menunjukkan belum tercapainya target yang di tetapkan oleh perusahaan.  

Beberapa upaya dilakukan perusahaan untuk mempertahankan pelanggan melalui 

pembelian ulang atau penggunaan kembali antara lain: menambah tenaga penjualan 

(sales), telemarketing, kunjungan langsung, penyuratan, menaikan insentif penjualan, 

pemberian hadiah, pemotongan denda, pemotongan angsuran, berkas dijemput dirumah 

konsumen dll. Atas dasar itu, dipandang perlu untuk melakukan kajian mengenai 

bagaimana upaya yang perlu dilakukan oleh pihak konsumen PT Mandala Multifinance 

Cabang Cirebon untuk mengarahkan pelanggan sehingga dapat meningkatkan 

penjualan di masa yang akan datang karena tingginya penggunaan kembali ini akan 

membawa dampak yang positif terhadap keberhasilan perusahaan. Aspek pengeluaran 



 

 

 

dan pemasukan dalam perhitungan rugi laba sangat dipengaruhi oleh keberhasilan 

mempertahankan konsumen (Buttle, 2007:27).1 

Selain kualitas layanan, kompetensi tenaga penjual (sales) juga merupakan faktor 

pentingyang dapat mendorong tumbuhnya keputusan menggunakan kembali 

pembiayaan. Karena sikap atau cara karyawan dalam melayani pelanggan secara 

memuaskan berperan besar dalam menciptakan keunggulan layanan. Keunggulan 

seperti ini dibentuk melalui pengintegrasian empat pilar yang saling berkaitan erat: 

kecepatan, ketepatan, keramahan, dan kenyamanan. 

Salah satu sasaran utama pembangunan di sektor ekonomi adalah peningkatan 

kesempatan berusaha dan peningkatan pendapatan. Setiap warga negara berhak 

memperoleh kesempatan berperan dan menikmati hasil-hasil pembangunan secara adil 

yang sesuai dengan nilai-nilai kemanusiaan dan darma baktinya yang diberikan. Untuk 

memperlancar usaha golongan ekonomi lemah dipandang perlu untuk diberi fasilitas 

permodalan agar dapat meningkatkan kemampuan maupun kapasitas usahanya 

sehingga dapat berperan dalam membangun perekonomian keluarganya. Permodalan 

merupakan unsur yang esensial dalam mendukung peningkatan usaha yang pada 

gilirannya dapat meningkatkan volume usaha dan pendapatannya. 

Dalam upaya peningkatan produktifitas usaha golongan ekonomi lemah itu 

diperlukan adanya lembaga keuangan yang dapat membantu mengurangi kekurangan 

modal, sehingga dapat mengatasi kesulitan permodalan golongan ekonomi lemah 

sehingga dapat dicapai usaha meningkatkan kemampuan usaha pedagang golongan 

ekonomi lemah itu dengan cepat.  

                                                             
     1 Ibid, h. 27. 



 

 

 

Faqih Mazhab Hanafi, Marghinani (w.593/1197), membenarkan keabsahan 

murabahah berdasarkan bahwa “syarat-syarat yang penting bagi keabsahan suatu jual 

beli ada dalam murabahah, dan juga karena orang memerlukannya.” Faqih dari Mazhab 

Syafi’i, Nawawi (w.676/1277) cukup mengatakan: “Murabahah adalah boleh tanpa ada 

penolakan sedikit pun.”2 

Program keuangan kepada pedagang merupakan program yang sangat strategis 

untuk meningktkan pemerataan kesempatan berusaha, sehingga pinjaman yang 

diberikan oleh lembaga keuangan kepada nasabah debitur dapat melepaskan 

masyaratkat golongan ekonomi lemah dari ikatan-ikatan pelepasan uang yang sangat 

merugikan. Usaha pemerintah dalam menangani agar masyarakat terhindar dari ikatan-

ikatan pelepasan uang yang sangat merugikan itu dilakukan dengan memberikan 

pinjaman kepada pedagang sebagai golongan ekonomi lemah. Pemberian pinjaman 

kepada pedagang ini disalurkan melalui lembaga keuangan yang resmi, antara lain : 

Badan Kredit Desa (BKD), Bank Rakyat Indonesia (BRI), Badan Kredit Kecamatan 

(BKK), dan Koperasi Unit Desa (KUD). Cara pemberian pinjaman dilakukan dengan 

prosedur yang mudah, tingkat bunga yang rendah, tanpa ditekankan jaminan. Pinjaman 

kepada pedagang yang disalurkan melalui lembaga keuangan yang resmi mempunyai 

pengaruh yang sangat besar untuk meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan 

masyarakat melalui peningkatan produksi kepada pedagang. Selain memberikan kredit 

kepada pedagang, perusahaan pendanaan dituntut memberikan kemudahan tanpa 

megesampingkan usaha pokok perusahaan itu sendiri, yakni memperoleh keuntungan 

dengan tetap memperhatikan prinsip kehati-hatian perusahaan, termasuk menjaga 

kelancaran nasabah dalam membayar angsuran  yang pada akhirnya akan menjamin 

                                                             
     2 Muhammad, Manajemen Pembiayaan Bank Syari’ah (Yogyakarta: Unit Penerbit dan Percetakan Akademi 

Manajemen Perusahaan YKPN, 2005), h. 120 



 

 

 

kestabilan perusahaan. Pelaksanaan penyediaan pinjaman dalam pelaksanaannya tidak 

terlepas dari suatu dilema, disatu pihak mempunyai misi menolong masyarakat yang 

berpendapatan rendah di lain pihak sebagai penyedia keuangan ia harus meminjamkan 

dananya sedemikian rupa sehingga dananya cukup aman. Pinjaman yang digunakan 

banyak yang disalahgunakan dan tidak dimanfaatkan sebagaimana mestinya. Pinjaman 

yang seharusnya untuk keperluan produktif, namun kenyataannya untuk keperluan 

konsumsi (tidak produktif). Akhirnya setelah jatuh tempo nasabah tidak dapat 

megembalikan pinjaman, sehingga terjadi tunggakan angsuran.  

Terjadinya tunggakan angsuran menjadi masalah bagi administrasi kantor, karena 

status sosial ekonomi peminjam dana (nasabah) satu dengan yang lain berbeda-beda. 

Status sosial ekonomi yang berbeda-beda dan pemanfaatan dana pinjaman yang 

terkadang tidak sesuai dengan tujuannya akan menyulitkan pihak penyedia kredit untuk 

dapat menerima angsuran sesuai waktu yang ditentukan. 

Berdasarkan berbagai kondisi tersebut, maka penelitian ini mengambil judul 

“Analisis Pembiayaan Murabahah Terhadap Minat Nasabah Study PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon”.  

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan tersebut, identifikasi 

masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Persaingan antar perusahaan semakin meningkat, sehingga dituntut untuk lebih 

meningkatkan pelayanan 

2. Bentuk penawaran PT Mandala Multifinance seperti produk dan fasilitas antara 

perusahaan yang satu dengan yang lain tidak berbeda dan bentuk pelayanan seperti 

itu mudah ditiru 



 

 

 

3. Nasabah semakin banyak pilihan dan sulit dipuaskan sehingga segala bentuk 

pelayanan diarahkan pada kepuasan jangka panjang bagi nasabah. 

4. Perusahaan yang gagal memuaskan pelayanannya, maka akan ditinggalkan pada 

nasabahnya sehingga perusahaan akan mengalami kerugian. 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, dapat di identifikasikan masalah-masalah 

yang banyak dan kompleks. Namun karena terbatasnya waktu penelitian agar di peroleh 

sebuah penelitian yang lebih fokus, maka masalah perlu dibatasi. Masalah yang akan 

diteliti dalam penelitian ini adalah pengaruh kualitas pelayanan terhadap kepuasan 

nasabah pada nasabah PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. 

C. Pembatasan Masalah 

Masalah dalam penelitian ini dibatasi pada hal-hal sebagai berikut : 

1. Sasaran penelitian ini hanya pada pihak terkait yang ada pada PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon. 

2. Pembatasan ini difokuskan untuk analisis pembiayaan murabahah terhadap 

minat nasabah PT Mandala Multifinance tersebut, dengan mengetahui 

bagaimana praktik dan strategi di dalamnya agar peneliti dapat mendapatkan 

hasil yang peneliti inginkan. 

3. Penelitian ini dibatasi dalam metode yang menggunakan metode observasi, 

wawancara dan dokumentasi. 

D. Perumusan Masalah 

Mengacu pada latar belakang masalah maka rumusan masalah yang disampaikan 

dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana strategi dan  praktik pembiayaan murabahah pada PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon? 



 

 

 

2. Bagaimana minat nasabah terhadap produk pembiayaan murabahah pada PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon? 

3. Bagaimana penyelesaian kendala produk pembiayaan murabahah pada PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon? 

E. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui bagaimana praktik Pembiayaan Murabahah pada PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon. 

2. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran Pembiayaan Murabahah di PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon. 

3. Untuk mengetahui bagaimana minat nasabah terhadap produk pembiayaan 

Murabahah  pada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. 

 

F. Kegunaan/Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini menguatkan teori Antonio tentang konsep ekonomi islam. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan  

Hasil penelitian dapat dijadikan sebagai salah satu referensi dalam pengelolaan 

perusahaan. 

b. Bagi Nasabah 

Hasil penelitian ini dapat dijadikan pertimbangan dalam pemilihan produk 

pembiayaan. 



 

 

 

c. Menambah khasanah penelitian terhadap PT Mandala Multifinance atau 

perbankan syariah yang ada di Indonesia khususnya di wilayah cirebon. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Deskripsi Teoritik 

1. Pembiayaan Murabahah 

Pembiayaan adalah selalu berkaitan dengan aktivitas bisnis. Untuk itu, sebelum 

masuk ke masalah pengertian pembiayaan, perlu diketahui apa itu bisnis. Bisnis 

adalah aktivitas yang mengarah pada peningkatan nilai tambah melalui proses 

penyerahan jasa, perdagangan atau pengolahan barang (produksi). Pelaku bisnis 

dalam menjalankan bisnisnya sangat membutuhkan sumber modal. Jika pelaku 

tidak memiliki modal secara cukup, maka ia akan berhubungan dengan pihak lain, 

seperti bank, untuk mendapatkan suntikan dana, dengan melakukan pembiayaan. 

Untuk mengetahui lebih jauh tentang dua kata yang berkaitan dengan 

pembiayaan dan bisnis, maka perlu dibahas secara singkat sebagai berikut : 

Bisnis adalah sebuah aktivitas yang mengarah pada peningkatan nilai tambah 

melalui proses penyerahan jasa, perdagangan atau pengolahan barang (produksi). 

Dengan kata lain, bisnis merupakan aktivitas berupa pengembangan aktivitas 

ekonomi dalam bidang jasa, perdagangan dan industri guna mengoptimalkan nilai 

keuntungan. 

 

Kata al-Murabahah diambil dari bahasa Arab dari kata ar-ribbu yang berarti 

kelebihan dan tambahan (keuntungan). Sedangkan dalam definisi para ulama 

terdahulu adalah jual beli dengan modal ditambah keuntungan yang diketahui. 

Murabahah adalah perjanjian jual beli antara bank dengan nasabah. Bank syariah 

membeli barang yang diperlukan nasabah kemudian menjualnya kepada nasabah 
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yang bersangkutan sebesar harga perolehan ditambah dengan margin keuntungan 

yang disepakati antara bank syariah dan nasabah. Murabahah, dalam konotasi islam 

pada dasarnya berarti penjualan.3 

Murabahah adalah akad jual beli antara bank selaku penyedia barang, dan 

nasabah yang memesan untuk membeli barang dagang. Bank memperoleh 

keuntungan yang disepakati bersama. Berdasarkan akad jual beli dimaksud, bank 

membeli barang yang dipesan dan menjualnya kepada nasabah. Harga jual bank 

adalah harga beli dan supplier ditambah keuntungan yang disepakati. Oleh karena 

itu, nasabah mengetahui besarnya keuntungan yang diambil bank. Cara pembayaran 

dan jangka waktunya disepakati bersama, dapat secara lumpsum ataupun dengan 

cara angsuran.4 

Menurut Veithzal Rivai, jual beli murabahah adalah akad jual beli atas suatu 

barang dengan harga yang disepakati antara penjual dan pembeli, setelah 

sebelumnya penjual menyebutkan dengan sebenarnya harga perolehan atas barang 

tersebut dan besarnya keuntungan yang diperolehnya.5 

Akad adalah kesepakatan tertulis antara Bank Syariah atau UUS dan pihak lain 

yang memuat adanya hak dan kewajiban bagi masing-masing pihak sesuai dengan 

Prinsip Syariah.6 

2. Tujuan Pembiayaan 

Secara umum tujuan pembiayaan dibedakan menjadi dua kelompok yaitu : 

Tujuan pembiayaan untuk tingkat makro, dan tujuan pembiayaan untuk tingkat 

mikro. Secara makro, pembiayaan bertujuan untuk: 

                                                             
     3 Nurul Ichsan Hasan, Perbankan Syariah, (Ciputat: Referensi GP Press Group, 2014), cet. 1. h.  231. 

     4Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013), cet. 1,  h. 181. 

     5Imam Mustofa, Fiqih Mu’amalah Kontemporer, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2016), cet. 1, h. 66. 

     6 Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankan Syariah, (Bandung: PT Refika Aditama, 2009), cet. 1, h. 125. 



 

8 
 

a. Peningkatan ekonomi umat, artinya: masyarakat yang tidak dapat akses secara 

ekonomi, dengan adanya pembiayaan mereka dapat melakukan akses ekonomi. 

Dengan demikian dapat meningkatkan taraf ekonominya. 

b. Tersedianya dana bagi peningkatan usaha, artinya: untuk pengembangan usaha 

membutuhkan dana tambahan. Dana tambahan ini dapat diperoleh melakukan 

aktivitas pembiayaan. Pihak yang surplus dana menyalurkan kepada pihak 

minus dana, sehingga dapat tergulirkan. 

c. Meningkatkan Produktivitas, artinya: adanya pembiayaan memberikan peluang 

bagi masyarakat usaha mampu meningkatkan daya produksinya. Sebab upaya 

produksi tidak akan dapat jalan tanpa adanya dana. 

d. Membuka lapangan kerja baru, artinya: dengan dibukanya sektor-sektor usaha 

melalui penambahan dana pembiayaan, maka sektor usaha tersebut akan 

menyerap tenaga kerja. Hal ini berarti menambah atau membuka lapangan kerja 

baru. 

e. Terjadi distribusi pendapatan, artinya: masyarakat usaha produktif mampu 

melakukan aktivitas kerja, berarti mereka akan memperoleh pendapatan dari 

hasil usahanya. Penghasilan merupakan bagian dari pendapatan masyarakat. 

Jika ini terjadi maka akan terdistribusi pendapatan.7 

Adapun secara mikro, pembiayaan diberikan dalam rangka untuk: 

a. Upaya memaksimalkan laba, artinya: setiap usaha yang dibuka memiliki tujuan 

tertinggi, yaitu menghasilkan laba usaha. Setiap pengusaha menginginkan 

mampu mencapai laba maksimal. Untuk dapat menghasilkan laba maksimal 

maka mereka perlu dukungan dana yang cukup. 

                                                             
     7Ibid., h. 17. 
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b. Upaya meminimalkan risiko, artinya: usaha yang dilakukan agar mampu 

menghasilkan laba maksimal, maka pengusaha harus mampu meminimalkan 

risiko yang mungkin timbul. Risiko kekurangan modal usaha dapat diperoleh 

melalui tindakan pembiayaan. 

c. Pendayagunaan sumber ekonomi, artinya: sumber daya ekonomi dapat 

dikembangkan dengan melakukan mixing antara sumber daya alam dengan 

sumber daya manusia serta sumber daya modal. Jika sumber daya alam dan 

sumber daya manusianya ada, dan sumber daya modal tidak ada. Maka 

dipastikan diperlukan pembiayaan. Dengan demikian, pembiayaan pada 

dasarnya dapat meningkatkan daya guna sumber-sumber daya ekonomi. 

d. Penyaluran kelebihan dana, artinya: dalam kehidupan masyarakat ini ada pihak 

yang memiliki kelebihan sementara ada pihak yang kekurangan. Dalam 

kaitannya dengan masalah dana, maka mekanisme pembiayaan dapat menjadi 

jembatan dalam penyeimbangan dana penyaluran kelebihan dana dari pihak 

yang kelebihan (surplus) kepada pihak yang kekurangan (minus) dana.8 

3. Pembiayaan Konsumen 

Yang dimaksud dengan pembiayan konsumen (consumers finance company) 

adalah badan usaha yang usahanya di bidang pembiayaan untuk pengadaan barang 

berdasarkan kebutuhan konsumen, Adapun sisitem pembayarannya adalah 

angsuran atau berkal.9 

4. Jumlah Pembiayaan dan Pembiayaan Sendiri 

Jumlah pembiayaan yang diberikan oleh bank kepada penerima pembiayaan 

pada dasarnya tidak tak terbatas. Berapa jumlah yang akan diberikan oleh bank 

                                                             
     8Mustofa, op.cit., h.18. 

     9 Farid Wajdi, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta Timur: Sinar Grafika, 2012),  cet. 1, h. 118 
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tergantung pada kebutuhan dan kelayakan dari usaha yang akan dibiayai serta 

kemampuan bank itu sendiri. Maksud dari pembiayaan sendiri ini agar konsumen 

ikut menanggung risiko atas pembiayaan yang diberikan dan merasa bertanggung 

jawab terhadap angsuran yang dijalankan.10 

5. Jangka Waktu Pembiayaan  

Di dalam perjanjian pembiayaan selalu ada klausul yang membatasi jangka 

waktu pembiayaan harus dilunasi. Apabila sampai batas waktu tersebut, ternyata 

penerima pembiayaan tidak dapat melunasi pembiayaannya maka penerima 

pembiayaan berada dalam kategori khianat atau wanprestasi/ingkar janji (in 

default). Di samping itu, adakalanya ditentukan pula jadwal angsuran pembiayaan 

sesuai dengan sifat dan bentuk perjanjian yang dibuatnya sekaligus jangka waktu 

pembiayaan.11 

6. Keuntungan (Margin) dan Bagi Hasil 

Sesuai dengan karakteristik produknya, transaksi yang di dasarkan kepada jual 

beli dan sewa, bank melakukan penetapan margin atau keuntungan dari harga jual 

sejumlah tertentu dengan mempertimbangkan keuntungan yang akan diambil, 

biaya-biaya yang ditanggung termasuk antisipasi timbulnya kemacetan dan jangka 

waktu pengembalian. Besarnya tingkat margin (Pricing policy) bagi suatu bank 

ditentukan oleh bank masing-masing.12 

7. Definisi Pemasaran 

Menurut Kotler, marketing (pemasaran) adalah suatu proses soaial dan 

manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang 

                                                             
     10Faturrahman Djamil, Penyelesaian Pembiayaan Bermasalah Di Bank Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 

2012), c. 1, h. 15 

     11Ibid, h. 16 

     12Faturrahman Djamil, Penyelesaian Pembiayaan Bermasalah Di Bank Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 

2012), c. 1, h. 17 
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mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran 

(exchange).13 

a. Need, Wants, dan Demand: Need (kenutuhan) adalah segala sesuatu yang ingin 

dipenuhi yang berasal dari dalam diri manusia. 

b. Product adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk dijual. 

c. Customer Value, Cost, dan Satisfaction: Customer value (nilai pelanggan) 

adalah perkiraan konsumen tentang kemampuan total suatu produk untuk 

memuaskan kebutuhannya. 

 

Nilai Pelanggan = Benefit 

                              Cost 

 

Konsumen akan memilih produk yang memberikan manfaat (benefit) yang lebih 

besar daripada biaya (cost) yang harus dikeluarkan. Satisfaction (kepuasan) adalah 

tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan kinerja produk atau jasa yang 

ia rasakan dengan harapannya.14 

8. Market 

Market (pasar) terdiri atas semua pelanggan potensial yang memiliki needs dan 

wants tertentu serta mau dan mampu turut dalam pertukaran untuk memenuhi 

needs dan wants. 

Marketing, mengandung arti “ aktivitas manusia yang ditujukan untuk 

memuaskan needs dan wants konsumen atau pasar melalui exchange”. 

                                                             
     13Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013), c. 1, h. 37 

     14Ibid, h. 38-39 
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Marketer (pemasar) adalah “seseorang yang secara aktif mencari sumber daya 

dari pihak lain dan bersedia menawarkan sesuatu sebagai gantinya”.15 

Tugas seorang tenaga pemasaran adalah “membangun marketing program” 

untuk mencapai tujuan perusahaan yang diinginkan. The marketing program terdiri 

atas sejumlah keputusan pada kombinasi alat-alat pemasaran (marketing tools). 

Marketing tools yang terdiri atas 4 P (product, price, place, promotion), disebut 

marketing mix. 

Marketing mix adalah serangkaian controllable variabel yang digunakan oleh 

perusahaan untuk memengaruhi penjualan. Menurut Jerome Mc. Carthy yang 

dikutip Kotler, controllable variabel terdiri atas elemen-elemen: product, price, 

place, promotion / 4P’s, strategi pemasaran untuk produk fisik.16 

Sebelum strategi pemasaran (marketing mix) dibuat, perusahaan akan 

memahami perilaku pasar sasarannya. Seperti tampak dalam gambar berikut: 

 

 

 

 

 

                                                             
     15Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013), cet. 1, h. 40 

     16Ibid, h. 41 
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  Menurut (Kotler, 2002:92) mendefinisikan bahwa “bauran pemasaran adalah 

kelompok kiat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran 

pemasarannya dalam pasar sasaran. Bauran pemasaran (4P) yang terdiri dari 

product, price, promotion, dan place yaitu: 

a. Product(Produk) 

Merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang ditujukan untuk 

mencapai tujuan melalui pemuasan kebutuhan dan keinginan pelanggan. 
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Produk disini bisa berupa apa saja (baik yang berwujud fisik maupun tidak) 

yang dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan tertentu. Produk merupakan semua yang ditawarkan ke pasar 

untuk diperhatikan, diperoleh dan digunakan atau dikonsumsi untuk dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan yang berupa fisik, jasa, orang, organisasi 

dan ide. 

b. Price (Harga) 

Bauran harga berkenaan dengan kebijakan strategis dan taktis seperti 

tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingkat diskriminasi 

harga diantara berbagai kelompok pelanggan. Harga menggambarkan 

besarnya rupiah yang harus dikeluarkan seorang konsumen untuk memperoleh 

satu buah produk dan hendaknya harga akan dapat terjangkau oleh konsumen.  

Mahal dan murahnya suatu harga pada dasarnya adalah persepsi 

konsumen, adakalanya produk dianggap mahal oleh konsumen yang lain. 

Perbedaan mengenai persepsi konsumen dan manfaat yang di terima dengan 

mengkonsumsi suatu produk. 

Apabila produk dipersepsikan berkualitas tinggi dan manfaatnya dianggap 

banyak maka manfaatnya dianggap kurang maka harga umumnya dianggap 

mahal. 

Tingkat bunga sebagai variable sensitive sangat menentukan dalam 

mencapai tujuan perusahaan yang ingin dicapai. Dalam kebijaksanaan harga, 

faktor-faktor yang perlu diperhatikan antara lain biaya dan keuntungan. 

c. Promotion (Promosi) 

Bauran promosi meliputi berbagai metode, yaitu iklan, promosi penjualan, 

penjualan tatap muka dan hubungan masyarakat. Menggambarkan berbagai 
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macam cara yang ditempuh perusahaan dalam rangka menjual produk ke 

konsumen. 

Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk 

mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan 

pertukaran dalam pemasaran semua jenis kegiatan pemasaran untuk 

mendorong pemasaran. 

Kemudian strategi promosi yang digunakan untuk jasa dapat dilihat dari 

promotion mix  berikut ini: 

1. Periklanan, yaitu mencakup penggunaan bentuk komunikasi bukan 

pribadi yang dilakukan melalui media yang dibayarkan sponsor yang 

jelas. 

2. Pos langsung, dengan menggunakan media iklan melalui pos langsung ini 

akan dapat disampaikan pesan secara tepat kepada alamat yang dituju, 

dalam waktu yang dapat dikendalikan. Iklan lewat pos berupa surat 

dilampiri brosur, maupun pengiriman kalender tahunan secara rutin. 

3. Personal selling, presenrasi langsung yang dilakukan oleh personil 

wiraniaga perusahaan dengan tujuan menjual dan menjalin hubungan 

dengan konsumen. 

4. Promosi penjualan, motivasi jangka pendek untuk mendorong pembelian 

atau penjualan suatu produk atau jasa. 

5. Hubungan masyarakat, membangun hubungan baik dengan berbagai 

publik perusahaan dengan tujuan mendapatkan publikasi yang luas, 

membangun cerita positif perusahaan, dan mengatasi gosip, laporan,serta 

berbagai event yang dapat merugikan perusahaan.  
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d. Place (Saluran distribusi) 

Merupakan keputusan distibusi menyangkut kemudahan akses terhadap 

jasa bagi para pelanggan. Tempat dimana produk tersedia dalam sejumlah 

saluran distribusi dan outlet yang memungkinkan konsumen dapat dengan 

mudah memperoleh suatu produk. 

Pengiriman elemen produk melibatkan keputusan tentang tempat dan 

waktu pengiriman dan mungkin melibatkan saluran distribusi fisik atau 

elektronik, bergantung pada sifat jasa yang diberikan. Perusahaan dapat 

mengirim jasa kepada pelanggan secara langsung atau melalui organisasi 

perantara, seperti took ritel yang memiliki perusahaan lain, yang mendapat 

komisi berupa persentase harga jual untuk melakukan hal yang terkait dengan 

penjualan, pelayanan atau berhubungan dengan pelanggan. 

Untuk memasarkan produk yang bersifat jasa, maka unsur pelayanan 

kepada konsumen memegang peranan yang sangat penting karena produksi 

yang bersifat jasa, tidak wujud dan hanya dapat dirasakan. Apabila unsur ini 

diabaikan berarti telah menghilangkan sifat dasar yang mendukung program 

pemasaran jasa. Secara umum, pelayanan adalah kerja yang dilakukan untuk 

memberikan manfaat bagi yang lainnya. 

Layanan menurut Simamora (2003:172) adalah kegiatan atau manfaat 

yang ditawarkan suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak 

berwujud dan tidak mengakibatkan konsep minat konsumen. 

Setiap perusahan selalu mempunyai sasaran yang sama dengan 

perusahaan yaitu lain menarik minat konsumen untuk menggunakan produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut dengan begitu perusahaan dapat 
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mencapai volume penjualan, penguasa pasar, kembalinya modal yang 

ditanamkan dalam jangka waktu tertentu. 

Menurut Philips Kotler (1995:711), minat adalah: Dimana minat atau 

keinginan adalah suatu respon efektif atau proses merasa atau menyukai suatu 

produk tapi belum melakukan keputusan untuk membeli. Bahwa minat atau 

keinginan merupakan wujud dari kebutuhan menggunakan konsep kebutuhan 

dan minat atau keinginan secara bergantian, sehingga keduanya tidak dapat 

dipisahkan. Pengaruh psikologis dan diri konsumen.17 

9. Ijarah (LEASING) 

Kata Ijarah secara bahasa berarti al-ajru, yaitu “Imbalan terhadap suatu 

pekerjaan”. Singkatnya secara bahasa, ijarah didefinisikan sebagai hak untuk 

memperoleh manfaat. Manfaat tersebut bisa berupa jasa atau tenaga orang lain, dan 

bisa pula manfaat yang berasal dari suatu barang atau benda.  

Menurut fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN), ijarah adalah akad pemindahan 

hak guna (manfaat) atas suatu barang atau jasa dalam waktu tertentu melalui 

pembayaran sewa atau upah, tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan barang 

itu sendiri. Sedangkan menurut Bank Indonesia, ijarah adalah sewa-menyewa atas 

manfaat suatu barang atau jasa antara pemilik objek sewa dengan penyewa untuk 

mendapatkan imbalan berupa sewa atau upah bagi pemilik objek sewa. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa ijarah adalah akad pengalihan hak 

manfaat atas barang atau jasa melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan 

pengalihan kepemilikan (ownership) atas barang itu sendiri.18 

Secara terminologi perlu dikemukakan beberapa pendapat para ulama, antara lain: 

                                                             
     17 Monika Safriani, “Pengaruh Upaya-Upaya Pemasaran Terhadap Minat Konsumen”. Tesis. pada Jurnal 

Online Mahasiswa Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Riau, (Riau:_2014). 

     18Fathurrahman Djamil, Penerapan Hukum Perjanjian dalam Transaksi di Lembaga Keuangan Syariah, 

(Jakarta: Sinar Grafika, 2012), cet. 1. h. 151. 
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a. Menurut Ali al-Khafif, al-ijarah  adalah transaksi terhadap sesuatu yang 

bermanfaat dengan imbalan. 

b. Menurut ulama Syafi’iyah, al-ijarah adalah transaksi terhadap sesuatu 

manfaat yang dimaksud, tertentu, bersifat mudah dan boleh dimanfaatkan 

dengan imbalan tertentu. 

c. Menurut ulama ‘Malikiyah dan Hanabilah, ijarah adalah pemilikan suatu 

manfaat yang diperbolehkan dalam waktu tertentu dengan imbalan.19 

Kehadiran leasing di indonesia secara formal diperkenalkan pada tahun 1974, 

yakni dengan dikeluarkannya Surat Keputusan Bersama Menteri Keuangan, 

Menteri Perindustrian, Menteri Perdagangan Republik Indonesia Nomor KEP 

122/MK/IV/2/1974 Nomor 32/M/Sk/1974 dan Nomor 30/kpb/I/1974 tentang 

Perizinan Usaha Leasing.Ketentuan leasing ini ditemukan dalam Keputusan 

Menteri Keuangan No. 1169/KMK/01/1991 tentang Kegiatan Sewa Guna Usaha 

(Leasing). 

Menurut bahasa al-Bai’ bi tsaman al-Ajil adalah jual beli dengan harga ditunda. 

Berdasarkan Istilah al-Bai-‘bi tsaman al-Ajil adalah menjual barang dengan harga 

asal ditambah dengan margin (keuntungan) yang telah disepakati dan pembayaran 

dilakukan secara kredit.20 

Pendapat lain seperti dikemukakan oleh Sri Suyatmi dan J. Sadianto, dalam 

bukunya Problem Leasing di Indonesia. Meraka menyatakan bahwa Leasing 

adalah Badan usaha yang melakukan kegiatan pembiayaan dalam bentuk 

persediaan barang modal, baik secara finance lease maupun operatin lease yang 

                                                             
     19Abu Azam Al Hadi, Fikih Muamalah Kontemporer, (Depok: PT Raja Grafindo Persada, 2017), cet. 1, h. 

80. 

     20 Gibtiah, Fikih Kontemporer, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2016), cet. 1, h.124. 
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digunakan oleh penyewa guna usaha dengan jangka waktu tertentu berdasarkan 

pembayaran secara berkala (Sri Suyatmi dan J. Sadianto, 1993: 8-9).21 

10. Kewajiban Penyusunan dan Pelaksanaan Kebijaksanaan Perkreditan Bank 

Pemberian kredit merupakan kegiatan utama bank yang mengandung risiko 

yang dapat berpengaruh pada kesehatan dan kelangsungan usaha bank, sehingga 

dalam pelaksanaannya bank harus berdasarkan asas-asas perkreditan yang sehat 

guna melindungi dan memelihara kepentingan serta kepercayaan masyarakat, 

maka diperlukaan suatu kebijaksanaan perkreditan bank yang tertulis. Sehubungan 

dengan itu, Bank Indonesia telah menetapkan ketentuan mengenai kewajiban Bank 

Umum untuk memiliki dan melaksanakan kebiasaan perkreditan bank berdasarkan 

pedoman penyusunan kebijaksanaan perkreditan bank bagi Bank Umum dalam 

Surat Keputusan Direksi Bank Indonesia Nomor 27/162/KEP/DIR tentang 

Kewajiban Penyusunan dan Pelaksanaan Kebijakan Perkreditan Bank Bagi Umum 

dan Surat Edaran Bank Indonesia Nomor 27/7/UPPB perihal Kewajiaban 

Penyusunan dan Pelaksanaan Kebijaksanaan Perkreditan Bank bagi Bank Umum 

masing-masing tanggal 31 Maret 1995.22 

B. Hasil Penelitian Yang Relevan 

1. Pengakuan dan Pengukuran Murabahah 

 Mengenai proses pembayaran, Murabahah dapat dilakukan secara tunai atau 

tangguh. Pembayaran tangguh adalah pembayaran yang dilakukan tidak pada saat 

barang diserahkan kepada pembeli tetapi pembayaran dilakukan dalam bentuk 

angsuran atau sekaligus pada waktu tertentu. Akad Murabahah memperkenankan 

penawaran harga yang berbeda untuk cara pembayaran yang berbeda sebelum akad 

                                                             
     21Suhrawardi, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta: Sinar Grafika, 2012), c. 1, h. 103. 

     22 Racmadi Usman, Aspek Hukum Perbankan Syariah di Indonesia. (Jakarta: Sinar Grafika, 2012), cet. 1, h. 

175. 
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Murabahah dilakukan. Namun jika akad tersebut telah disepakati maka hanya ada 

satu harga (harga dalam akad) yang digunakan. Perlu diperhatikan bahwa harga yang 

disepakati dalam Murabahah adalah harga jual, sedangkan biaya perolehan harus 

diberitahukan. Jika penjual mendapatkan diskon sebelum akad Murabahah maka 

potongan itu merupakan hak pembeli.Sedangkan diskon yang diterima setelah akad 

Murabahah disepakati maka sesuai dengan yang diatur dalam akad, dan jika tidak 

diatur dalam akad maka potongan tersebut adalah hak penjual.23 

2. Akuntansi Piutang Bank Syariah 

a. Akuntansi Piutang Murabahah: Merupakan transaksi jual beli barang antara bank 

syariah-selaku penjual dengan nasabah-selaku pembeli, dimana harga beli 

beserta keuntungannya (margin) diberitahukan secara jelas. 

b. Transaksi Murabahah: Sebenarnya transaksi murabahah dapat dilakukan secara 

tunai dan secara tangguh (murabahah bi tsaman’ajil). Dibayar sekaligus saat 

jatuh tempo atau dibayar secara mengangsur atau mencicil selama periode atau 

kurun waktu tertentu. 

c. Diskon: Dalam transaksi murabahah, sebagaimana dijelaskan di atas bahwa 

harga beli diberitahukan secara jelas kepada pembeli (konsumen). Harga beli 

disini yang dimaksudkan adalah harga pembelian sebenarnya, yang dibayar oleh 

bank. Jadi bila ada diskon, harga beli ialah harga yang dibayar bank setelah 

dipotong diskon. Dengan pengertian lain, diskon menjadi hak nasabah pembeli. 

3. Keuntungan Murabahah, Bunga dan Riba 

 Dalam operasi investasinya, bank-bank islam nampaknya melihat 

persesuaian luar dengan perintah sah islam sebagai penentu paling penting 

dalam islamisitas operasi mereka karena kasus murabahah, teknik pembiayaan 

                                                             
     23Dwi Suwiknyo, Akuntansi Perbankan Syariah, (Yogyakarta: TrustMedia, 2009), cet. 1.h. 43. 
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paling penting perbankan islam dalam prakteknya, menunjukkan bahwa bank-

bank islam berpendapat bahwa Al-Qur’an mengijinkan perdagangan, bahwa 

membeli dan menjual untuk memperoleh keuntungan, dan murabahah juga 

membeli dan menjual untuk memperoleh keuntungan. Karena tidak ada batasan 

yang sah dalam jumlah profit, orang dapat melakukanpenjualan khusus, bank-

bank islam secara teoritis bebas untuk membebani merk-up apapun yang dapat 

mereka lakukan dalam perjanjian murabahah. Bank-bank ini cenderung 

menafsirkan riba sebagai peristiwa dalam konteks transaksi keuangan, yakni, 

kewajiban kontrak untuk membayar penambahan oleh peminjam dalam 

peminjaman.24 

 Riba sendiri diharamkan oleh Allah SWT sebagaimana yang ada dalam 

QS. Al-Baqarah: 275:. . 

Artinya : “Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba” (QS. Al-

Baqarah 275).25 

4. Harga Kredit Lebih Tinggi dalam Murabahah 

Murabahah, sebagai penjualan pembayaran tertunda dapat : 

1. Melawan harga tunai, menghindari mark-up berkenaan dengan waktu yang 

diperkenankan untuk membayar 

2. Melawan harga tunai ditambah mark-up berkenaan dengan waktu yang 

diperkenankan untuk membayar 

Perbedaan pendapat terjadi diantara para ahli hukum pada keabsahan dari harga 

kredit yang lebih tinggi (karena berbeda dengan harga tunai) dalam penjualan 

pembayaran yang ditunda.26 

5. Peningkatan Harga Kredit dalam Murabahah 

                                                             
     24Abdulah Saeed, Bank Islam dan Bunga, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2003), h. 163 

     25Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung, CV Pustaka Setia, 2013), cet. 1, h. 182 

     26Saeed. Op cit.  h.140 
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Banyak ahli hukum ternama nampaknya menolak mengakui bahwa setiap 

peningkatan dalam pinjaman atau harga penjualan dapat dibenarkan dengan dasar 

waktu, karena waktu itu sendiri bukanlah uang atau objek material yang 

menjadi konter nilai dalam pinjaman.27 

 

 Terpeliharanya harta dan jiwa, hukuman bagi yang berbuat zalim pada 

keduanya, serta penjagaan terhadap hak-hak manusia, sebagaimana yang ada 

di dalam QS. An-Nisa: 29: 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. (QS. AN-Nisa: 29)28 

1. Piutang Murabahah 

Pembiayaan dalam bentuk piutang Murabahah dapat dilakukan 

restrukturisasi dengan cara: 

a. Penjadwalan kembali (rescheduling): Restrukturisasi dilakukan dengan 

memperpanjang jangka waktu jatuh tempo Pembiayaan tanpa mengubah 

sisa kewajiban nasabah yang harus dibayarkan kepada BUS dan UUS. 

b. Persyaratan kembali (reconditioning): Restrukturisasi dilakukan dengan 

menetapkan kembali syarat-syarat Pembiayaan antara lain perubahan 

jadwal pembayaran, jumlah angsuran, jangka waktu dan atau pemberian 

potongan sepanjang tidak menambah sisa kewajiban nasabah yang harus 

dibayarkan kepada BUS dan UUS. 

                                                             
     27Ibid, h. 143. 

     28Herry Sutanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), cet. 1, h. 182. 
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c. Penataan kembali (restructuring): Dengan melakukan konversi piutang 

murabahah sebesar sisa kewajiban nasabah menjadi Ijarah muntahiyyah 

bittamlik atau mudharabah atau musyarakah. 

d. Penataan kembali (retructuring): Dengan melakukan konversi menjadi 

Surat Berharga Syariah Berjangka Waktu Menengah. 

e. Penataan kembali (restructuring): Dengan melakukan konversi menjadi 

Penyertaan Modal Sementara.29 

C. Kerangka Berfikir 

Jual beli murabahah adalah “Pembiayaan saling menguntungkan yang 

dilakukan oleh shahib al-mal dengan pihak yang membutuhkan melalui transaksi jual 

beli dengan penjelasan bahwa harga pengadaan barang dan harga jual terdapat nilai 

lebih yang merupakan keuntungan atau laba bagi shahib al-mal dan pengembaliannya 

dilakukan secara tunai atau angsur”.  

 

Gambar 1 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

  

 

Sumber: Philips Kotler yang diadopsi dan dimodifikasil 

                                                             
     29Faturrahman Djamil, Penyelesaian Pembiayaan Bermasalah Di Bank Syariah, (Jakarta: 2012), h. 88 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Desain Penelitian 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif. Pada 

metode ini, penelitiannya adalah sebuah fenomena yang berangkat dari data 

yang ada, bukan teori. Jadi fokus penelitian kualitatif ini bukan pada 

pembuktian teori yang sudah ada. Adapun landasan teori biasanya sekedar 

digunakan sebagai penopang fokus penelitian. 

Peneliti memiliki metode kualitatif  lapangan dikarenakan penelitian 

tersebut mengangkat sebuah fenomena yang berkembang di masyarakat 

yaitu masalah pembiayaan murabahah kemudian menganalisisnya deengan 

studi kasus di PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. Penelitian ini 

berangkat dari data yang sudah didapatkan peneliti bukan hanya sekedar 

teori saja. Pada penelitian ini, peneliti mengumpulkan data dan informasi 

melalui wawancara, studi lapangan dan konsultasi. Hal ini dilakukan untuk 

memperkuat keabsahan data penelitian. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di PT Mandala Multifinance Cirebon 

yang lokasi nya di jalan Brigjen Dharsono No. 34 By Pass Kedawung 

Cirebon. 

2. Waktu Penelitian 
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Dalam melaksanakan penelitian ini membutuhkan waktu kurang lebih 

selama 6 (enam) bulan termasuk dalam penelitian awal untuk 

menemukan masalah penelitian. Adapun penelitian dilaksanakan dari 12 

Desember 2017 s/d 12 Mei 2018. 

Tahap-tahap dalam pelaksanaan kegiatan ini rencananya akan 

dimulai dari tahap persiapan, observasi, sampai dengan penulisan 

laporan penelitian. Perincian kegiatan yang dilaksanakan sebagaimana 

dipaparkan pada tabel berikut: 

C. Data dan Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian adalah subjek dari mana data dapat 

diperoleh. Dalam penelitian deskriptif kualitatif sumber data terdiri dari 

sebagai berikut: 

1. Data Primer 

Sumber data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari 

objek yang diteliti baik untuk keperluan penelitian, seperti dengan 

melakukan wawancara mendalam secara langsung dengan pihak-pihak 

yang berhubungan dengan penelitian yang dilakukan. Yakni keterangan 

dan data yang dikumpulkan langsung dari PT Mandala Multifinance 

Cabang Cirebon. 

2. Data Sekunder 

Sumber data sekunder merupakan data yang didapatkan secara tidak 

langsung kepada pengumpulan data, misalnya lewat orang lain atau lewat 

dokumen. Data yang diperoleh peneliti akan diolah sebagai pendukung 
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atas penelitian dari sumber-sumber yang dapat dipercaya dan 

dipertanggung jawabkan secara ilmiah, meliputi data yang bersumber 

dari Al-Qur’an, hadist, buku-buku, artikel, jurnal ilmiah yang berkenaan 

dengan pembahasan penelitian ini dan penelusuran melalui internet. Pada 

dasarnya data sekunder sebagai sumber yang mampu memberikan 

informasi tambahan yang dapat memperkuat data pokok. 

Dari 2 (dua) macam data sumber diatas, proses dan hasil penelitian 

ini diharapkan dapat mengungkap dan menjelaskan dalam implementasi 

akad Murabahah pada produk pembiayaan kendaraan bermotor di PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon.30 

D. Teknik Pengumpulan Data 

 Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data. Dalam penelitian kualitatif data yang didapatkan harus jelas, 

mendalam dan spesifik. Oleh karena itu, peneliti menggunakan teknik 

pengumpulan data sebagai berikut: 

1. Observasi 

 Observasi memiliki makna lebih dari sekadar teknik pengumpulan 

data. Namun dalam konteks ini, observasi difokuskan sebagai upaya 

peneliti mengumpulkan data dan informasi dari sumber data primer 

dengan mengoptimalkan pengamatan peneliti. Teknik pengamatan ini 

                                                             
     30Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta cv, 2017), 

h. 225. 
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juga melibatkan aktivitas mendengar, membaca, mencium, dan 

menyentuh. Seperti dengan cara mengamati keadaan sekitar lokasi, 

peneliti akan mengamati pelaksanaan akad Murabahah pada 

pembiayaan kendaraan bermotor di PT Mandala Multifinance Cabang 

Cirebon.31 

2. Wawancara 

 Wawancara dalam pendekatan kualitatif bersifat mendalam. 

Wawancara dan observasi bisa dilakukan secara bersamaan. Wawancara 

dapat digunakan untuk menggali lebih dalam dari data yang diperoleh 

dari observasi. Dengan demikian tidak ada informasi yang terputus, 

antara yang dilihat dengan yang didengar serta dicatat. Wawancara 

mendalam, suatu kegiatan yang dilakukan untuk mendapatkan informasi 

secara langsung dengan mengajukan pertanyaan kepada narasumber 

(informan atau informan kunci) untuk mendapatkan informasi yang 

mendalam.32 

 Peneliti akan mencoba melakukan wawancara mendalam sebagai 

sampel yaitu Branch Manager, Kepala Surveyor dan debitur PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon. 

3. Dokumentasi 

 Teknik pengumpulan data melalui dokumentasi diartikan sebagai 

upaya untuk memperoleh data dan informasi berupa catatan tertulis atau 

                                                             
     31Rully Indrawan, Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan Campuran untuk 

Manajemen, Pembangunan, dan Pendidikan, (Bandung, PT Refika Aditama, 2014), h. 134 

     32Ibid, h. 136 
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gambar yang tersimpan berkaitan dengan masalah yang diteliti. 

Dokumen merupakan fakta dan data tersimpan dalam berbagai bahan 

yang berbentuk dokumentasi. Sebagian besar data yang tersedia adalah 

berbentuk surat-surat, laporan, peraturan, catatan harian, biografi, 

simbol, foto dan data lainnya yang tersimpan.33 

4. Triangulasi Data 

 Dalam teknik pengumpulan data, triangulasi diartikan sebagai teknik 

pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik 

pengumpulan data dan sumber data yang telah ada.34 

E. Teknik Pengolahan Data 

 Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat 

pengumpulan data berlangsung dengan cara mengklarifikasikan atau 

mengkategorikan data berdasarkan beberapa data pada sesuai fokus 

penelitiannya. Adapun pengolahan data pada penelitian ini terdiri dari: 

1. Redukasi Data 

 Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk 

itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Redukasi data merupakan 

proses merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada 

hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Dengan demikian data 

yang telah diredukasi akan memberikan gambaran yang lebih jelas, dan 

                                                             
     33Ibid, h. 139 

     34Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung, Alfabeta cv, 2017), 

h. 241 
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mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data 

selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan.35 

2. Penyajian Data 

 Setelah data di reduksi, maka langkah selanjutnya adalah 

mendisplaykan data. Menurut Miles dan Huberman, “Penyajian data 

merupakan sebagai sekumpulan informasi tersusun yang memberikan 

kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan 

tindakan”. Penyajian data yang secara umum dapat dilakukan dalam 

teks naratif yang menceritakan secara panjang lebar dalam temuan 

penelitian. Namun teks naratif tertentu ada yang dilakukan menjadi 

bentuk gambar, bagan, dan tabel. Penyajian data-data dalam bentuk 

tersebut mempermudah peneliti dalam memahami apa yang terjadi 

dalam isi penelitian. Pada langkah ini, peneliti berusaha untuk 

menyusun data yang relevan sehingga informasi yang didapat 

disimpulkan dan memiliki makna tertentu menjawab masalah 

penelitian.36 

3. Penarikan Kesimpulan 

 Langkah ini merupakan tahap penarikan kesimpulan dari semua data 

yang telah diperoleh sebagi hasil dari penelitian. Penarikan kesimpulan 

atau verifikasi adalah usaha untuk mencari atau memahami makna atau 

arti, keteraturan, pola-pola, penjelasan, alur sebab akibat atau proposisi. 

                                                             
     35Ibid, h. 247 

     36Ibid, h. 249 
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Menurut Miles dan Huberman “Proses analisis menggunakan analisis 

interaktif, dalam analisis ini diantaranya adalah redukasi data, 

penyajian data, dan penarikan kesimpulan atau verifikasi selama waktu 

penelitian”. Setelah melakukan verifikasi maka dapat ditarik 

kesimpulan berdasarkan hasil penelitian yang disajikan dalam bentuk 

narasi. Penarikan kesimpulan merupakan tahap akhir dari kegiatan 

analisis data. Penarikan kesimpulan ini merupakan tahap akhir 

pengolahan data.37 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 

Komponen-komponen Analisis Data 

Model Mengalir (Miles dan Huberman, 1992: 15) 

                                                             
     37Ibid, op.cit, h. 252 
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F. Pemeriksaan Keabsahan Data 

 Pemeriksaan keabsahan data penelitian kualitatif dilakukan dengan 

teknik-teknik berikut ini: 

1. Credibility dan transferability 

 Credibility dan transferability atau validitas desain menunjukkan 

tingkat kejelasan fenomena hasil penelitian sesuai dengan kenyataan. 

Dalam penelitian validasi desain kualitatif menunjukkan sejauhmana 

tingkat interprestasi dan konsep-konsep yang diperoleh memiliki makna 

yang sesuai antara partisipan dengan peneliti. Baik peneliti maupun 

partisipan memiliki kesesuaian dalam mendeskripsikan dan 

menggambarkan peristiwa terutama dalam menarik makna suatu 

peristiwa.38 

2. Dependability atau auditability (Reliabilitas) 

 Dependability dan auditability atau reliabilitas dapat diulangi oleh 

peneliti lain dengan metode dan situasi sama.Faktor lain yang 

menyebabkan syarat reliabilitas tidak bisa diterapkan pada penelitian 

kualitatif adalah bahwa cara melaporkan hasil penelitian oleh peneliti 

bersifat ideosyncartic dan individualistic sehingga selalu berbeda dari 

                                                             
     38Institut Agama Islam Bunga Bangsa Cirebon, Pedoman Penulisan Skripsi, (Cirebon: IAI 

Bunga Bangsa Cirebon, 2018), h. 43-44 
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peneliti ke peneliti. Reliabilitas dalam penelitian ini akan dilakukan 

untuk mempertajam uraian deskriptif yang konkrit, yaitu pengungkapan 

data wawancara dan dokumen dengan konfirmasi berulang-ulang 

terhadap responden, meminta pendapat dan pertimbangan peneliti lain 

yang menggunakan pendekatan kualitatif, dan pencatatan data atau 

informasi dengan alat mekanis menggunakan komputer.39 

3. Confirmability (Objektivitas) 

 Confirmability atau objektivitas adalah data yang ditemukan 

dianalisis secara cermat dan teliti, disusun dikategorikan secara 

sistematik, dan ditafsirkan berdasarkan pengalaman kerangka pikiran 

persepsi peneliti tanpa prasangka dan kecenderungan-kecenderungan 

tertentu.40 

 Dalam penelitian ini untuk mengecek keabsahan data peneliti 

menggunakan metode triangulasi. Teknik triangulasi, berarti peneliti 

akan menggunakan teknik pengumpulan data berbeda-beda untuk 

mendapatkan data dari sumber yang sama yaitu tentang Analisis 

Pembiayaan Murabahah Terhadap Minat Nasabah di PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon. 

 Triangulasi “teknik” pengumpulan data, dalam penelitian ini akan 

menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi pada sumber 

data dari Branch Manager, Kepala Surveyor dan Debitur tentang 

                                                             
     39Ibid, h. 44. 

     40Ibid, h. 44. 
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Analisis Pembiayaan Murabahah Terhadap Minat Nasabah di PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon 

 

 

G. Instrumen Penelitian 

Tabel 3.1. Pedoman Wawancara 

Instrumen Pertanyaan Jawaban 
1. Bagaimana strategi dan praktik 

pembiayaan Murabahah pada PT 

Mandala Multifinance Cirebon? 

a. Apakah adanya informasi 

yang di publikasikan melalui 

media sosial dalam program 

pembiayaan dengan 

menawarkan skema syariah? 

b. Apakah pihak konsumen 

mengetahui adanya transaksi 

pembiayaan yang 

menggunakan akad 

murabahah di PT Mandala 

Multifinance Cirebon? 

c. Apakah pihak konsumen 

melihat langsung barang yang 

di pesan dari pihak ketiga 

(dealer)? 

d. Apakah pihak sales marketing 

menginformasikan terkait 

harga pokok barang (unit) 

yang akan dijual berikut 

keuntungannya kepada pihak 

konsumen? 

 

 

2. Bagaimana minat nasabah 

terhadap produk pembiayaan 

Murabahah di PT Mandala 

Multifinance Cirebon? 
a. Apakah yang membuat 

konsumen minat atau tertarik 

untuk mengajukan 
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pembiayaan Murabahah di PT 

Mandala Multifinance 

Cirebon? 

b. Dalam pengajuan pembiayaan 

jaminan BPKB motor, adakah 

potongan harga (diskon) dari 

PT Mandala Multifinance 

Cirebon? 

3. Bagaimana Penyelesaian 

Kendala produk pembiayaan 

Murabahah pada PT Mandala 

Multifinance Cirebon? 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Data Hasil Penelitian 

1. Riwayat Singkat Perusahaan 

Perusahaan Mandala Multifinance didirikan pada tanggal 21 Juli 

1997 yang berpusat di Jalan Cideng Barat 47A merupakan perusahaan 

yang berbentuk Perseroan Terbatas. PT Mandala Multifinance Cabang 

Cirebon sendiri berdiri tahun 1997 yang berlokasi di Jalan Brigjen 

Dharsono No. 34 By Pass Kedawung Cirebon.Untuk cabang cirebon 

ada 35 karyawan, 25 untuk finance dan 10 untuk marketing. 

2. VISI, MISI dan Nilai-Nilai Perusahaan 

VISI 

Menjadi perusahaan pembiayaan terbaik secara finansial yang 

berorientasi pada pelanggan 

MISI 

1. Menyediakan fasilitas pembiayaan dengan cepat dan efektif melalui 

perbaikan proses kerja, teknologi informasi serta perluasan jaringan. 

2. Mengutamakan kepuasan pelanggan dan mitra usaha 

3. Menjaga kredibilitas dan kepercayaan perbankan 

 

NILAI – NILAI 
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1.  HONESTY / JUJUR 

Memperoleh kepercayaan dengan melaporkan yang benar 

2. HUMILITY / RENDAH HATI 

Mengakui bahwa keberhasilan saya adalah sebagian dari hasil 

kontribusi orang lain dalam hidup saya 

3. DETERMINATION / TEKAD 

Bertekad untuk mencapai tujuan yang benar, pada saat yang tepat 

meskipun menghadapi tantangan 

SEMBOYAN 

1. Bersikap berani 

2. Bertanggung jawab dalam pekerjaan 

3. Disiplin pada peraturan perusahaan 

4. Cakap dalam bertindak 

5. Dapat bekerjasama sesama karyawan 

6. Rajin terampil dalam menyelesaikan masalah 

3. Kegiatan Usaha Perusahaan 

PT Mandala Multifinance (untuk selanjutnya disebut sebagai 

perusahaan) bergerak di bidang jasa keuangan yang meliputi sewa guna 

usaha, anjak piutang dan pembiayaan konsumen. Setiap tahap awal, 

perusahaan berkonsentrasi dalam pembiayaan konsumen, khususnya 

dalam pembiayaan kendaraan bermotor roda dua, dimana melayani 

semua merk sepeda motor. Dalam pembiayaan konsumen, ada tiga 

pihak yang berhubungan yaitu konsumen, dealer dan perusahaan. Mula-
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mula konsumen mengajukan permohonan kredit sepeda motor kepada 

dealer. Dealer memberikan price list (daftar harga beserta uang muka 

dan angsuran) kepada konsumen. Apabila konsumen setuju dengan 

price list, maka dealer memberitahukan kepada perusahaan (melalui 

surveyor) mengenai permohonan kredit konsumen. Berdasarkan 

pemberitahuan dari dealer, surveyor melakukan survey ke lokasi 

konsumen untuk mendapatkan informasi mengenai kondisi keuangan 

dan karakter konsumen. MAP ditandatangani oleh konsumen dan bukti 

pendukung dilengkapi. Kemudian surveyor membuat laporan survey. 

Setelah MAP dan laporan survey disetujui, puschase order dikirim ke 

dealer. Pembayaran ke dealer berupa giro dilakukan pada saat 

perusahaan menerima surat jalan, tanda terima barang, dan bukti 

pendukung lainnya dari dealer. Setelah menerima purchase order, 

dealer mengirimkan sepeda motor ke konsumen. Kemudian konsumen 

membayar uang muka kepada dealer (pembayaran uang muka 

tergantung dealer, apakah pada saat pengajuan kredit sepeda motor atau 

pada saat konsumen terima sepeda motor). Setiap bulannya, konsumen 

membayar angsuran yang jatuh tempo kepada perusahaan. 

 

 

4. Struktur Organisasi Kantor Cabang 
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Bagan organisasi kantor cabang menjelaskan bagian-bagian yang 

terlibat dalam kegiatan usaha kantor cabang. Adapun pembagian 

organisasi kantor cabang adalah berdasarkan fungsinya, yaitu fungsi 

penjualan dan penagihan dan fungsi administrasi. Fungsi penjualan dan 

penagihan dilakukan oleh Branch Manager, sedangkan fungsi 

administrasi seperti pengeluaran dan penerimaan kas/bank, dan 

pelaporan dilakukan oleh Branch Finance Manager. 

Branch Manager membawahi Head Surveyor dan Head Kolektor. 

Head Surveyor bertugas untuk mengontrol Koordinasi Surveyor, yaitu 

mengenai hasil survey ke calon konsumen, sedangkan Head Kolektor 

bertugas untuk mengontrol Koordinator Kolektor, yaitu mengenai hasil 

tagihan ke konsumen. 

Branch Finance Manager membawahi Head Administrasi dan Head 

Finance. Head Administrasi berfungi untuk mengontrol masalah 

administrasi (seperti MAP, Kwitansi, laporan dari program MFS) dan 

masalah umum (seperti absensi, tunjangan karyawan persediaan 

barang). Head Finance berfungi untuk mengontrol transaksi keuangan 

(seperti pembayaran ke dealer dan pengeluaran operational, penerimaan 

angsuran dari konsumen dan cash flow. 
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1. Tugas dan Tanggung Jawab Branch Manager 

a. Membantu regional manager dalam mencapai target penjualan cabang 

dan sub-branch, antara lain: 

1) Menyiapkan target penjualan cabang yang realitis berdasarkan 

informasi market demand, kondisi, kompetitor, kondisi cabang dan 

sub-branch dan informasi lainnya yang diperlukan 

2) Mengumpulkan informasi market demand, baik melalui dealer 

maupun badan lannya. Mengumpulkan informasi kondisi kompetitor 

mengenai kelemahan dan kelebihan dari produknya. Penjelasan 
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target penjualan kepada Head Surveyor dalam rangka untuk 

memperoleh target penjualan yang realitis. 

3) Follow up pencapaian target penjualan 

b. Mengontrol collection cabang dan sub branch, antara lain meliputi: 

1) Memeriksa laporan collection dan memberikan saran penyelesaian 

kepada Head kolektor untuk kwitansi yang tidak tertagih. 

2) Kontrol bad debt tidak lebih dari ketentuan yang telah ditetapkan. 

3) Mengambil keputusan mengenai barang tarikan dan menentukan 

harga jual barang tarikan 

c. Mengontrol operational cabang dan sub branch agar dapat berjalan sesuai 

dengan kebijaksanaan perusahaan, antara lain meliputi: 

1) Kontrol bawahannya, apakah telah melaksanakan fungsinya sesuai 

dengan kebijaksanaan perusahaan. 

2) Kontrol biaya operational sesuai dengan budget. 

d. Memberikan laporan kepada regional manager mengenai permasalahan 

yang timbul, antara lain meliputi: 

1) Laporan realisasi penjualan 

2) Laporan collection dan kwitansi tak tertagih 

3) Laporan kondisi market demand dan kompetitor 

4) Laporan mengenai perkembangan cabang dan sub branch 

e. Meningkatkan dan membina kerjasama dengan dealer, antara lain 

meliputi: 
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1)Melakukan kunjungan ke dealer secara periodik dalam rangka 

meningkatkan hubungan. 

2) Melakukan kunjungan ke dealer baru dalam rangka meningkatkan 

penjualan. 

f. Memimpin, mengkoordinasikan, mengarahkan dan mecolleteral 

bawahan, antara lain: 

1) Memberikan training dan pengarahan kepada Head Surveyor, 

Koordinator Surveyor dan surveyor mengenai cara-cara survey yang 

baik. 

2) Memberikan pengarahan kepada Head Kolektor, Koordinator 

Kolektor dan Kolektor dalam rangka menyelesaikan masalah 

penagihan. 

3) Melakukan meeting secara rutin untuk membahas permasalahan 

yang timbul. 

2. Tugas dan Tanggung Jawab Branch Finance Manager 

a. Mengontrol pengeluaran dan penerimaan dana perusahaan, meliputi: 

1) Memastikan bahwa setiap transaksi keuangan baik kas/bank 

dilakukan sesuai dengan kebijaksanaan yang telah diterapkan oleh 

perusahaan. 

2) Memastikan bahwa kontrol pengeluaran dan penerimaan bank yang 

dilakukan oleh head finance telah sesuai dengan dan tanggung 

jawabnya. 
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3) Memastikan bahwa kontrol administrasi yang dilakukan oleh head 

administrasi telah sesuai dengan tugas dan tanggung jawabnya. 

b. Memimpin, mengkoordinasikan, mengharapkan dan mecolleteralkan 

staffnya, meliputi: 

1) Mengarahkan tugas staffnya agar laporan dapat diselesaikan tepat 

waktu dan akurat. 

2) Menyelesaikan permasalahan yang timbul antar staff. 

c. Mengontrol operational cabang agar dapat berjalan sesuai dengan 

kebijaksanaan perusahaan, antara lain: 

1) Kontrol bawahannya, apakah telah melaksanakan fungsinya sesuai 

dengan kebijaksanaan perusahaan. 

2) Kontrol biaya operational sesuai dengan budget. 

3) Bekerjasama dengan branch manager dalam mengontrol kegiatan 

operational cabang. 

d. Mengirim laporan yang diperlukan kantor pusat. 

e. Memberikan informasi kepada kantor pusat mengenai perubahan atau 

masalah yang timbul di cabang. 

f. Melakukan tugas lain sesuai dengan permintaan kantor pusat. 

3. Tugas dan Tanggung Jawab Head Surveyor 

a. Membantu branch manager atau assisten branch manager dalam 

mencapai target penjualan, antara lain meliputi: 

1)Membantu memperoleh informasi yang akurat mengenai market 

demand, baik melalui dealer maupun badan lannya. 
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2) Membantu memperoleh informasi kondisi kompetitor mengenai 

kelemahan dan kelebihan dari produknya. 

b. Mengontrol tugas dari koordinator surveyor yaitu mempelajari survey 

report dari surveyor, apakah kondisi konsumen yang mengajukan kredit 

adalah sesuai dengan ketentuan yang ditetapkan oleh perusahaan. 

c. Mengontrol laporan kepada branch manager mengenai permasalahan 

yang timbul, antara lain meliputi: 

1)Laporan mengenai kondisi market demand dan kondisi kompetitor. 

2) Laporan mengenai permasalahan yang timbul. 

d. Meningkatkan dan membina kerjasama dengan dealer, antara lain 

meliputi: 

1) Melakukan kunjungan ke dealer secara periodik dalam rangka 

meningkatkan hubungan. 

2) Melakukan kunjungan ke dealer baru dalam rangka meningkatkan 

penjualan. 

e. Memimpin, mengkoordinasikan, mengarahkan dan mecolleteral 

koordinator surveyor dan surveyor, antara lain: 

1) Memberikan trainning dan pengarahan kepada surveyor mengenai 

cara-cara surveyor yang baik. 

2) Melakukan meeting secara rutin untuk membahas permasalahan 

yang timbul. 

4. Tugas dan Tanggung Jawab Head Finance 

a. Kontrol pengeluaran bank, meliputi: 
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1) Memeriksa voucher pengeluaran bank, dengan giro dan bukti 

pendukung. 

2) Setiap satu giro harus menggunakan satu voucher. 

3) Memeriksa pengeluaran bank melalui rekomendasi dari harian. 

4) Memeriksa laporan booking dengan pengeluaran giro untuk dealer  

b. Kontrol penerimaan bank, meliputi: 

1) Memeriksa voucher penerimaan bank, dengan deposit slip dan bukti 

pendukung. 

2) Memeriksa penerimaan bank melalui rekonsiliasi bank harian. 

3) Memeriksa laporan tagihan dengan jumlah uang yang disetor. 

4) Memeriksa laporan kwitansi turun dan tertagih. 

c. Kontrol pengeluaran dan penerimaan kas, meliputi: 

1) Memeriksa voucher pengeluaran kas, apakah setiap pengeluaran kas 

tidak melebihi dari Rp. 200.000,- 

2) Memeriksa bon, apakah pertanggung jawaban kas bon tidak 

melebihi dua hari. 

3) Memeriksa pengisian kas kecil, apakah sama dengan bukti 

pendukung. 

4) Memeriksa laporan kas harian. 

d. Kontrol jurnal pencatatan, meliputi: 

1) Memeriksa jurnal di voucher, jurnal penjualan dan jurnal memorial 

apakah telah dicatat dengan benar dan tepat waktu. 

e. Menyiapkan laporan untuk dikirim ke kantor pusat. 
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f. Kerjasama dengan atasan dan bagian lain, antara lain meliputi: 

1) Memberikan data atau laporan yang diperlukan oleh atasan. 

2) Menginformasikan adanya penyimpanan prosedur kepada 

atasannya. 

3) Bekerjasama dengan head administrasi dalam kontrol penerimaan 

angsuran. 

g. Mengkoordinasi dan mengarahkan staffnya agar melaksanakan 

tugasnya sesuai prosedur perusahaan. 

h. Melakukan tugas lain yang diperlukan oleh atasannya. 

5. Tugas dan Tanggung Jawab Surveyor 

a. Bertanggung jawab atas MAP yang digunakan, meliputi: 

1) Setiap MAP yang diperoleh dari staf credit administrasi harus 

mengisi buku mutasi MAP. 

2) MAP yang ditolak oleh branch manager harus dikembalikan kepada 

staff credit administrasi. 

3) MAP beserta kelengkapan dokumen dan laporan survey yang telah 

disetujui oleh branch manager harus diserahkan kepada staff 

puchhase order. 

b. Melakukan survey terhadap calon konsumen, antara lain meliputi: 

1) Melakukan kunjungan ke lokasi konsumen. 

2) Membuat laporan mengenai gambaran lokasi konsumen. 

3) Melakukan tanya jawab mengenai kondisi konsumen. 

c. Melengkapi MAP, antara lain meliputi: 
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1) Menguasai isi dari MAP baik mengenai aspek hukum dari perjanjian 

maupun mengenai cara perhitungan angsuran beserta biaya 

administrasi dan asuransi. 

2) Menjelaskan mengenai hak dan kewajiban konsumen dan aspek 

hukum yang tercantum dalam perjanjian konsumen. 

3) Memperoleh tanda tangan konsumen yang diperlukan dalam MAP. 

4) Memperoleh kelengkapan dokumen sesuai dengan kebijakan 

perusahaan. 

d. Menyiapkan laporan survey atas hasil survey ke konsumen, antara lain 

meliputi: 

1) Mengisi laporan survey sesuai dengan survey yang dilakukan. 

2) Laporan survey harus sesuai dengan keadaan yang sebenarnya. 

3) Apabila ada indikasi bahwa konsumen mempunyai itikad baik, maka 

harus dicantumkan dalam laporan survey. 

4) Memberikan laporan survey kepada koordinator surveyor untuk 

diperiksa dan branch manager untuk persetujuan. 

e. Membina kerjasama dengan dealer, antara lain meliputi: 

1) Menjaga sikap dan penampilan yang baik di dealer. 

2) Mendapatkan informasi yang diperlukan oleh koordinator surveyor. 

f. Melakukan tugas lain yang diperlukan oleh atasannya, antara lain 

meliputi: 

1) Membantu staff purchase order dalam mengirim atau fax purchase 

order ke dealer. 
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2) Menerima surat jalan dan bukti pendukung lainnya dari dealer dan 

menyerahkannya kepada staff purchase order. 

3) Melengkapi persyaratan dokumen yang belum dipenuhi oleh 

konsumen. 

4) Membantu follow up penerimaan BPKB. 

5) Membantu dalam melakukan penagihan untuk konsumen yang 

menunggak. 

6) Memberikan informasi mengenai konsumen yang black list. 

6. Tugas dan Tanggung Jawab Kolektor 

a. Proses penagihan ke konsumen, antara lain meliputi: 

1) Terima dari koordinator kwitansi (dua rangkap) dan laporan hasil 

tagihan kolektor. 

2) Menandatangani laporan hasil tagihan kolektor sebagai tanda terima 

kwitansi. 

3) Melakukan penagihan untuk kwitansi yang tertunggak beserta 

dengan denda penagihan. 

4) Melakukan penagihan untuk kwitansi yang jatuh tempo. 

5) Menerima uang tunai atau giro dari konsumen dan menyerahkan 

kwitansi asli kepada konsumen. 

6) Menyerahkan uang tunai atau giro kepada staff collection cashie 

pada sore harinya, untuk kwitansi tang tertagih beserta dengan 

kwitansi merah. 
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7) Menerima dari collection cashir : laporan hasil tagihan kolektor 

yang sudah ditandatangani collection cashir. 

8) Menyerahkan kepada koordinator kolektor : kwitansi yang tidak 

tertagih, kwitansi yang tertagih beserta dengan laporan hasil tagihan 

kolektor. 

9) Memberikan penjelasan kepada koordinator kolektor mengenai 

alasan tidak tertagihnya kwitansi. 

10) Terima dari koordinator kolektor : laporan hasil tagihan kolektor 

b. Memberikan laporan kepada koordinator kolektor mengenai kwitansi 

yang tidak tertagih, dengan memberikan laporan kwitansi tidak tertagih 

kepada koordinator kolektor. 

c. Melakukan tugas lain yang diperlukan oleh atasannya, antara lain 

meliputi: 

1) Mencari lokasi konsumen ditempat lain sesuai dengan informasi 

yang diperoleh, apabila konsumen tidak ada dilokasi seperti yang 

tercantum di kwitansi. 

2) Bekerjasama dengan surveyor dalam rangka memperoleh 

penyelesaian kwitansi yang yang tertunggak dengan baik. 

3) Bekerjasama dengan surveyor, team special atau dengan aparat 

ABRI dalam rangka memperoleh penyelesaian penarikan sepeda 

motor dengan baik. 
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B. Pembahasan 

Konsep pembiayaan akad Murabahah menurut ekonomi syariah: 

 PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon merupakan salah satu 

perusahaan pembiayaan yang mempunyai unit usaha syariah pada produk 

pembiayaan kendaraan bermotor yang menggunakan skema syariah dan 

menerapkan konsep akad Murabahah. Pada tahun 2006 pembiayaan akad 

Murabahah berlangsung . Pembiayaan Murabahah akad jual beli antara 

bank selaku penyedia barang, dan nasabah yang memesan untuk membeli 

barang dagang.  

1. Bagaimana strategi dan praktik pembiayaan Murabahah pada PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut Teten Sugiyono selaku 

Kepala Cabang Branch Manager dalam wawancara yang bertempat di 

kantor MMF menyatakan. 

“Strategi dan praktik yang MMF lakukan tidak pernah menawarkan 

produk lewat sosial media karena tidak efektif dan takutnya di salah 

gunakan oleh orang lain dan MMF tidak menyarankan untuk penawaran 

lewat media sosial. Guna memenuhi kebutuhan masyarakat terhadap 

pembiayaan dengan skema syariah, perusahaan telah membentuk Unit 

Usaha Syariah pada bulan April 2006 berdasarkan Rekomendasi 

Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia No.U-075/DSN-

MUI/IV/2006. Dalam praktik pencairan pembiayaan Murabahah 

konsumen mengetahui bahw pihak MMF membacakan dan 

menerangkan akad Murabahah yang disampaikan nya dan pada saat 

konsumen membeli barang baru pihak MMF menyarankan agar melihat 

langsung supaya tidak terjadi kerugian dikedua belah pihak. Team sales 

menjelaskan terlebih dahulu tentang harga atau angsuran yang 

konsumen inginkan agar konsumen mengetahui secara rinci”. 
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1) Tujuan Pembiayaan 

Secara umum tujuan pembiayaan dibedakan menjadi dua kelompok 

yaitu : Tujuan pembiayaan untuk tingkat makro, dan tujuan pembiayaan 

untuk tingkat mikro. Secara makro, pembiayaan bertujuan untuk: 

f. Peningkatan ekonomi umat, artinya: masyarakat yang tidak dapat 

akses secara ekonomi, dengan adanya pembiayaan mereka dapat 

melakukan akses ekonomi. Dengan demikian dapat meningkatkan 

taraf ekonominya. 

g. Tersedianya dana bagi peningkatan usaha, artinya: untuk 

pengembangan usaha membutuhkan dana tambahan. Dana 

tambahan ini dapat diperoleh melakukan aktivitas pembiayaan. 

Pihak yang surplus dana menyalurkan kepada pihak minus dana, 

sehingga dapat tergulirkan. 

h. Meningkatkan Produktivitas, artinya: adanya pembiayaan 

memberikan peluang bagi masyarakat usaha mampu meningkatkan 

daya produksinya. Sebab upaya produksi tidak akan dapat jalan 

tanpa adanya dana. 

i. Membuka lapangan kerja baru, artinya: dengan dibukanya sektor-

sektor usaha melalui penambahan dana pembiayaan, maka sektor 

usaha tersebut akan menyerap tenaga kerja. Hal ini berarti 

menambah atau membuka lapangan kerja baru. 

j. Terjadi distribusi pendapatan, artinya: masyarakat usaha produktif 

mampu melakukan aktivitas kerja, berarti mereka akan memperoleh 
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pendapatan dari hasil usahanya. Penghasilan merupakan bagian dari 

pendapatan masyarakat. Jika ini terjadi maka akan terdistribusi 

pendapatan.41 

Adapun secara mikro, pembiayaan diberikan dalam rangka untuk: 

e. Upaya memaksimalkan laba, artinya: setiap usaha yang dibuka 

memiliki tujuan tertinggi, yaitu menghasilkan laba usaha. Setiap 

pengusaha menginginkan mampu mencapai laba maksimal. Untuk 

dapat menghasilkan laba maksimal maka mereka perlu dukungan 

dana yang cukup. 

f. Upaya meminimalkan risiko, artinya: usaha yang dilakukan agar 

mampu menghasilkan laba maksimal, maka pengusaha harus 

mampu meminimalkan risiko yang mungkin timbul. Risiko 

kekurangan modal usaha dapat diperoleh melalui tindakan 

pembiayaan. 

g. Pendayagunaan sumber ekonomi, artinya: sumber daya ekonomi 

dapat dikembangkan dengan melakukan mixing antara sumber daya 

alam dengan sumber daya manusia serta sumber daya modal. Jika 

sumber daya alam dan sumber daya manusianya ada, dan sumber 

daya modal tidak ada. Maka dipastikan diperlukan pembiayaan. 

Dengan demikian, pembiayaan pada dasarnya dapat meningkatkan 

daya guna sumber-sumber daya ekonomi. 

                                                             
     41Ibid., h. 17. 
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h. Penyaluran kelebihan dana, artinya: dalam kehidupan masyarakat ini 

ada pihak yang memiliki kelebihan sementara ada pihak yang 

kekurangan. Dalam kaitannya dengan masalah dana, maka 

mekanisme pembiayaan dapat menjadi jembatan dalam 

penyeimbangan dana penyaluran kelebihan dana dari pihak yang 

kelebihan (surplus) kepada pihak yang kekurangan (minus) dana. 

 

Sedangkan bagaimana strategi dan praktik pembiayaan Murabahah PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut Andri selaku Kepala 

Surveyor Marketing wawancara tersebut bertempat di kantor MMF 

menyatakan. 

“Tidak pernah menawarkan produk lewat sosial media karena data dapat 

dengan mudah dicontek bahkan dipakai oleh pesaing, informasi negatif 

dapat tersebar dengan cepat dan perusahaan mmf tidak mengizinkan untuk 

mempromosikan produk di media sosial. Dan konsumen mengetahui 

adanya akad Murabahah, karena pada saat pencairan pihak mmf 

menjelaskan akad murabahah dan tanda tangan konsumen dilembar tersebut 

yang sudah dijelaskan serta menjelaskan tentang tata cara pembayaran 

angsuran dan memberi tahu dana pencairan tersebut, ketika ada konsumen 

yang meminta motor baru konsumen melihat langsung keadaan barang yang 

di pesan agar tidak merasa di rugikan dan konsumen agar memilih langsung 

warna kendaraan yang akan di pesan”. 

 

  

Begitupula bagaimana strategi dan praktik pembiayaan Murabahah pada PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut konsumen wawancara 

tersebut bertempat di rumah konsumen (visit) menyatakan. 

“Mengetahui dengan adanya akad Murabahah karena pada saat sebelum 

menerima uang pencairan dijelaskan terlebih dahulu dibacakan pihak 

mandala dan tentang pembayaran angsuran harus sesuai jatuh tempo yang 

sudah ditentukan, tetapi tidak jelas secara detail kepada konsumen 

mengenai akad murabahah yang sesuai prinsip syariah dan konsumen tidak 
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seimbang dengan kedudukan perusahaan pembiayaan yang mendominasi isi 

akad tersebut. Dan pada saat pembelian barang baru saya melihat langsung 

dan ikut dengan team survey MMF ke dealer untuk memastikan dan 

mengecek keadaan barang sesuai atau tidak dan saya memilih warna 

langsung barang yang di pesan, ada juga yang tidak ikut untuk melihat 

barang langsung karena saya sibuk dan saya sudah memberitahukan kepada 

team surveyor atau pihak mandala warna barang yang saya pesan dan pada 

saat barang datang sesuai dengan yang saya inginkan”. 

 

 Untuk melakukan pengawasan tersebut, anggota DPS harus 

memiliki kualifikasi keilmuan yang integral, yaitu ilmu fiqh muamalah dan 

ilmu ekonomi keuangan islam modern. Selain itu, untuk meningkatkan 

peran pengawasan serta terjaminnya pelaksanaan prinsip syariah ini 

dilapangan, DPS juga perlu mendengar keluhan-keluhan masyarakat 

sehingga tidak terkesan DPS tinggal dimenara gading yang tidak pernah 

tahu permasalahn dalam masyarakat. 

 

 

2. Bagaimana minat nasabah terhadap produk pembiayaan Murabahah 

menurut Teten Sugiyono selaku Kepala Cabang Branch Manager di PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon wawancara tersebut bertempat 

di kantor MMF menyatakan. 

“MMF selalu menarik konsumen yang ditawarkan langsung minat kembali 

dan MMF selalu mengadakan kopdar (kopi darat) agar konsumen lebih jelas 

tentang MMF dan pembiayaan murabahah tersebut, dan MMF tidak ada 

potongan kecuali saat cek fisik motor keadaan nya baik dan referensinya 

bagus”. 

 

 

Setiap perusahan selalu mempunyai sasaran yang sama dengan 

perusahaan yaitu lain menarik minat konsumen untuk menggunakan produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut dengan begitu perusahaan dapat 
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mencapai volume penjualan, penguasa pasar, kembalinya modal yang 

ditanamkan dalam jangka waktu tertentu. 

 Minat adalah dimana minat atau keinginan adalah suatu respon 

efektif atau proses merasa atau menyukai suatu produk tapi belum 

melakukan keputusan untuk membeli. Bahwa minat atau keinginan 

merupakan wujud dari kebutuhan menggunakan konsep kebutuhan dan 

minat atau keinginan secara bergantian, sehingga keduanya tidak dapat 

dipisahkan. Pengaruh psikologis dan diri konsumen. 

Bauran harga berkenaan dengan kebijakan strategis dan taktis 

seperti tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingkat 

diskriminasi harga diantara berbagai kelompok pelanggan. Harga 

menggambarkan besarnya rupiah yang harus dikeluarkan seorang 

konsumen untuk memperoleh satu buah produk dan hendaknya harga akan 

dapat terjangkau oleh konsumen.  

Mahal dan murahnya suatu harga pada dasarnya adalah persepsi 

konsumen, adakalanya produk dianggap mahal oleh konsumen yang lain. 

Perbedaan mengenai persepsi konsumen dan manfaat yang di terima dengan 

mengkonsumsi suatu produk. 

Apabila produk dipersepsikan berkualitas tinggi dan manfaatnya 

dianggap banyak maka manfaatnya dianggap kurang maka harga umumnya 

dianggap mahal. 

Tingkat bunga sebagai variable sensitive sangat menentukan dalam 

mencapai tujuan perusahaan yang ingin dicapai. Dalam kebijaksanaan 
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harga, faktor-faktor yang perlu diperhatikan antara lain biaya dan 

keuntungan. 

 

Bagaimana minat nasabah terhadap produk pembiayaan Murabahah pada 

PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut Andri selaku Ketua 

Surveyor Marketing wawancara tersebut bertempat di kantor MMF 

menyatakan. 

“Karena MMF merekrut berbagai magnet di setiap daerah agar produk 

MMF dapat disebar luaskan dari satu orang ke orang lain dan memberikan 

kepercayaan kepada magnet untuk dapat menarik konsumen agar produk 

tersebut diminati, pelayanan kami baik dan proses pengajuan pembiayaan 

pencairan cepat satu hari kelar, melakukan survey tidak bertele-tele asalkan 

konsumen melengkapi persyaratan yang harus dibawa MMF dan penjamin 

ada pada saat survey karena tanda tangan penjamin sangat penting untuk 

mengajukan pembiayaan di MMF. Dan dalam potongan harga (diskon) 

biasanya kita lihat dulu keadaan cek fisik motor konsumen, tahun motor 

konsumen serta pajak STNK hidup, pendapatan keterangan usaha atau 

pendapatan gaji konsumen, referensi tempat tinggal konsumen dan referensi 

konsumen saat pembayaran di finanace lain”. 

 

 

Untuk memasarkan produk yang bersifat jasa, maka unsur pelayanan 

kepada konsumen memegang peranan yang sangat penting karena produksi 

yang bersifat jasa, tidak wujud dan hanya dapat dirasakan. Apabila unsur ini 

diabaikan berarti telah menghilangkan sifat dasar yang mendukung program 

pemasaran jasa. Secara umum, pelayanan adalah kerja yang dilakukan untuk 

memberikan manfaat bagi yang lainnya. 
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Sedangkan bagaimana minat nasabah terhadap pembiayaan Murabahah 

pada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut Konsumen 

wawancara tersebut bertempat di rumah konsumen (visit) menyatakan. 

“Menurut Nugraha Mahar Efendi karena di MMF tidak terlalu bertele-tele 

dan petugas survey ramah sopan dan proses cepat, hanya pada saat 

pencairan dikantor menunggu lama untuk transaksi. Dan menurut Heki 

karena di MMF proses cepat tidak ribet, tapi ribet nya di saat survey foto-

foto rumah juga dan kalo mau mengajukan pembiayaan lagi harus di survey 

dulu, padahal kan sudah jadi nasabah lama. Tetapi ada juga menurut Sukarti 

karena saya sudah lama menjadi konsumen MMF dan proses pencairan 

MMF pada konsumen yang sudah ada datanya di MMF langsung pengajuan 

saja lewat telpon dan pihak MMF ada yang datang langsung ke rumah untuk 

di survey kembali dan tanda tangan pengajuan pembiayaan kembali dan 

proses tersebut mudah dan cepat pada saat itu juga saya langsung ke kantor 

MMF untuk pencairan pembiayaan yang saya ajukan nya. Dan tidak ada 

potongan (diskon) karena mungkin tahun motor saya terlalu lama (tua) jadi 

perkiraan harga motor setiap tahun menurun, Tapi saya pada saat pemgajuan 

pembiayaan dapat potongan (diskon) karena keadaan cek fisik motor saya 

baik masih bagus tidak ada perbedaan dengan motor yang baru, ya 

walaupun potongan nya sedikit”. 

 

 

 Penerapan konsep akad Murabahah menurut prinsip ekonomi 

syariah yang diterapkan di PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon 

adalah debitur (konsumen) mengajukan pembiayaan dengan sistem 

Murabahah kepada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon untuk 

membelikan barang (unit) motor dan jaminan BPKB motor yang dibutuhkan 

oleh debitur. PT mandala Multifinance Cabang Cirebon menawarkan 

pembiayaan yang bersifat Murabahah  dengan pembiayaan. 

Bauran harga berkenaan dengan kebijakan strategis dan taktis seperti 

tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingkat diskriminasi 

harga diantara berbagai kelompok pelanggan. Harga menggambarkan 

besarnya rupiah yang harus dikeluarkan seorang konsumen untuk 
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memperoleh satu buah produk dan hendaknya harga akan dapat terjangkau 

oleh konsumen.  

Mahal dan murahnya suatu harga pada dasarnya adalah persepsi 

konsumen, adakalanya produk dianggap mahal oleh konsumen yang lain. 

Perbedaan mengenai persepsi konsumen dan manfaat yang di terima dengan 

mengkonsumsi suatu produk. 

Apabila produk dipersepsikan berkualitas tinggi dan manfaatnya 

dianggap banyak maka manfaatnya dianggap kurang maka harga umumnya 

dianggap mahal. 

Tingkat bunga sebagai variable sensitive sangat menentukan dalam 

mencapai tujuan perusahaan yang ingin dicapai. Dalam kebijaksanaan 

harga, faktor-faktor yang perlu diperhatikan antara lain biaya dan 

keuntungan. 

d. Akuntansi Piutang Murabahah: Merupakan transaksi jual beli barang 

antara bank syariah-selaku penjual dengan nasabah-selaku pembeli, 

dimana harga beli beserta keuntungannya (margin) diberitahukan 

secara jelas. 

e. Transaksi Murabahah: Sebenarnya transaksi murabahah dapat 

dilakukan secara tunai dan secara tangguh (murabahah bi 

tsaman’ajil). Dibayar sekaligus saat jatuh tempo atau dibayar secara 

mengangsur atau mencicil selama periode atau kurun waktu tertentu. 

f. Diskon: Dalam transaksi murabahah, sebagaimana dijelaskan di atas 

bahwa harga beli diberitahukan secara jelas kepada pembeli 
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(konsumen). Harga beli disini yang dimaksudkan adalah harga 

pembelian sebenarnya, yang dibayar oleh bank. Jadi bila ada diskon, 

harga beli ialah harga yang dibayar bank setelah dipotong diskon. 

Dengan pengertian lain, diskon menjadi hak nasabah pembeli. 

 

3. Bagaimana penyelesaian kendala produk pembiayaan Murabahah pada 

PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut Teten Sugiyono 

selaku Kepala Cabang Branch Manager wawancara tersebut bertempat 

di kator MMF menyatakan. 

“Kalo ada kendala di pembayaran konsumen kita ambil kesepakatan 

diawal”. 

 

 

 Pemberian kredit merupakan kegiatan utama bank yang 

mengandung risiko yang dapat berpengaruh pada kesehatan dan 

kelangsungan usaha bank, sehingga dalam pelaksanaannya bank harus 

berdasarkan asas-asas perkreditan yang sehat guna melindungi dan 

memelihara kepentingan serta kepercayaan masyarakat, maka 

diperlukaan suatu kebijaksanaan perkreditan bank yang tertulis. 

Sehubungan dengan itu, Bank Indonesia telah menetapkan ketentuan 

mengenai kewajiban Bank Umum untuk memiliki dan melaksanakan 

kebiasaan perkreditan bank berdasarkan pedoman penyusunan 

kebijaksanaan perkreditan bank bagi Bank Umum dalam Surat 

Keputusan Direksi Bank Indonesia Nomor 27/162/KEP/DIR tentang 

Kewajiban Penyusunan dan Pelaksanaan Kebijakan Perkreditan Bank 
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Bagi Umum dan Surat Edaran Bank Indonesia Nomor 27/7/UPPB 

perihal Kewajiaban Penyusunan dan Pelaksanaan Kebijaksanaan 

Perkreditan Bank bagi Bank Umum masing-masing tanggal 31 Maret 

1995. 

 

Sedangkan bagaimana penyelesaian kendala produk pembiayaan 

Murabahah pada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut Andri 

selaku Kepala Surveyor Marketing  wawancara tersebut bertempat di kantor 

MMF menyatakan. 

“Jika konsumen dinyatakan pailit dan gagal menyelesaikan utangnya atau 

angsurannya bank harus menunda atau tagihan hutang mmf  sampai ia 

menjadi sanggup kembali atau berdasarkan kesepakatan yang telah 

ditentukan”.  

 

 Secara prinsip, penyelesaian utang nasabah dalam transaksi 

Murabahah tidak ada kaitannya dengan transaksi lain yang dilakukan 

nasabah dengan pihak ketiga atas barang tersebut. Jika nasabah menjual 

kembali barang tersebut dengan keuntungan atau kerugian, ia tetap 

berkewajiban untuk menyelesaikan utangnya kepada bank.  

 

Begitupula bagaimana penyelesaian kendala produk pembiayaan 

Murabahah pada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon menurut 

Konsumen wawancara tersebut bertempat di kantor MMF menyatakan. 

“Menurut Sukarti Kalo angsuran tidak ada kendala selagi saya ingat tanggal 

jatuh tempo dan saya tidak pernah angsuran lewat ke alfamart, indomaret, 

kantor pos dan lain-lain karena takut salah dan pernah gangguan juga, jadi 

saya langsung ke kantor MMF ke kasir saja dan kebetulan rumah saya dekat 

dengan kantor MMF. Menurut Heki sama sekali tidak ada kendala. Karena 
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saya sudah terbiasa membayar angsurang di alfamart atau indomaret karena 

lebih cepat dan praktis, tidak ada kendala pembayaran karena saya selalu 

tepat waktu sesuai jatuh tempo. Menurut Nugraha Mahar Efendi tidak ada 

kendala karena saya bayar angsuran lewat kantor pos kadang alfamart atau 

indomaret atau ada kolektor yang nagih kerumah, tetapi pada saat angsuran 

saya pernah telat tidak sesuai jatuh tempo karena pendapatan gaji saya di 

awal bulan jadi selalu kena denda. 

  

Dalam kontrak atau akad disebutkan juga rincian harga beli, margin, 

harga jual, angsuran pendahuluan (uang muka), jumlah kewajiban, jumlah 

angsuran per bulan yang harus dibayar serta jangka waktu kontrak akad 

yang terhitung dari tanggal pencairan. Hal ini sesua dengan fatwa DSN – 

MUI dimana pihak PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon harus 

memberitahukan kepada konsumen informasi secara rinci mengenai hal 

yang berkaitan dengan transaksi murabahah sehingga harga barang dapat 

diketahui dengan jelas oleh konsumen serta menghindari transaksi ghoror 

(ketidak jelasan). 

  

Dalam kontrak atau akad tertulis untuk menjamin tertibnya pembayaran 

kembali atau pelunasan jumlah kewajiban tepat pada waktu sesuai yang 

telah disepakati para pihak (PT Mandala Multifinance dan Konsumen), 

maka pihak konsumen harus menyerahkan jaminan kepada pihak PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon. Jaminan yang ditetapkan oleh 

perusahaan berupa Buku Kepemilikan Kendaraan Bermotor (BPKB). Hal 

ini sesuai dengan fatwa DSN – MUI bahwa jaminan dalam murabahah 

diperbolehkan. 
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Bank syariah dalam memberikan pembiayaan berharap bahwa 

pembiayaan tersebut berjalan dengan lancar, nasabah mematuhi apa yang 

telah disepakati dalam perjanjian dan membayar lunas bilamana jatuh 

tempo. Akan tetapi, bisa terjadi dalam jangka waktu pembiayaan nasabah 

mengalami kesulitan dalam pembayaran yang berakibat kerugian bagi bank 

syariah.42 

Pembiayaan dalam bentuk piutang Murabahah dapat dilakukan 

restrukturisasi dengan cara: 

f. Penjadwalan kembali (rescheduling): Restrukturisasi dilakukan dengan 

memperpanjang jangka waktu jatuh tempo Pembiayaan tanpa 

mengubah sisa kewajiban nasabah yang harus dibayarkan kepada BUS 

dan UUS. 

g. Persyaratan kembali (reconditioning): Restrukturisasi dilakukan 

dengan menetapkan kembali syarat-syarat Pembiayaan antara lain 

perubahan jadwal pembayaran, jumlah angsuran, jangka waktu dan atau 

pemberian potongan sepanjang tidak menambah sisa kewajiban 

nasabah yang harus dibayarkan kepada BUS dan UUS. 

h. Penataan kembali (restructuring): Dengan melakukan konversi piutang 

murabahah sebesar sisa kewajiban nasabah menjadi Ijarah 

muntahiyyah bittamlik atau mudharabah atau musyarakah. 

                                                             
        42 Trisadini P. Usanti, Transaksi Bank Syariah, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2013), cet. 1, 

h. 108. 
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i. Penataan kembali (retructuring): Dengan melakukan konversi menjadi 

Surat Berharga Syariah Berjangka Waktu Menengah. 

j. Penataan kembali (restructuring): Dengan melakukan konversi menjadi 

Penyertaan Modal Sementara. 

C. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian yang dilakukan saat ini masih memiliki banyak kekurangan 

dan keterbatasan, di antaranya sebagai berikut: 

1. Penelitian dilakukan dengan metode kualitatif dan menggunakan data 

primer yang diperoleh melalui wawancara mendalam. Keterbatasan pada 

penelitian ini meliputi subyektifitas yang ada pada peneliti. Penelitian ini 

sangat tergantung kepada interprestasi peneliti tentang makna yang 

tersirat dalam wawancara sehingga kecenderungan untuk bias masih 

tetap ada, untuk mengurangi bias maka dilakukan proses triangulasi, 

yaitu triangulasi sumber dan metode. Triangulasi sumber dilakukan 

dengan cara cross check data dengan fakta dari informan yang berbeda 

dan dari hasil penelitian lainnya. Sedangkan triangulasi metode 

dilakukan dengan cara menggunakan beberapa metode dalam 

pengumpulan data, yaitu metode wawancara mendalam dan observasi. 

2. Masih terdapat jawaban wawancara yang tidak konsisten menurut 

pengamatan peneliti. Karena responden yang cenderung kurang teliti 

terhadap pernyataan yang ada sehingga terjadi tidak konsisten terhadap 

jawaban instrumen pertanyaan. Hal ini bisa diantisipasi peneliti dengan 

cara mendampingi dan mengawasi responden dalam memilih jawaban 
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atau menjawab instrumen pertanyaan agar responden fokus dalam 

menjawab pernyataan yang ada. 

3. Penelitian ini hanya mengambil sampel sebanyak 5 (lima) responden. 

4. Sedikitnya jumlah sampel yang diambil karena keterbatasan biaya dan 

tenaga peneliti. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Adapun hasil kesimpulan dari penelitian peneliti ialah sebagai berikut: 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan melalui media wawancara 

tersebut mengenai Analisis Pembiayaan Murabahah terhadap Minat 

Nasabah di PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. Penerapan dan 

pelaksanaan kualitas layanan pada PT Mandala Multifinance Cabang 

Cirebon secara umum dinilai baik oleh responden yang juga adalah nasabah 

pada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. Untuk strategi digunakan 

kembali lagi kepada pihak lembaga itu sendiri.  

1. Pada PT Mandala Multifinnace Cabang Cirebon ini, Strategi yang 

digunakan adalah strategi khusus, dan strategi khusus tersebut hanya ada 

akad Murabahah yang tidak dimiliki Finance lain.  Respon masyarakat 

terhadap produk pembiayaan Murabahah sulit diprediksi, karena 

nasabah yang datang ke PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon tidak 

memilih akad yang lain selain akad pembiayaan Murabahah. Peneliti 

menyimpulkan bahwa pembiayaan murabahah khususnya pada PT 

Mandala Multifinance Cabang Cirebon dalam praktiknya sudah sesuai 

dengan aturan yang ada. Melihat kurang pahamnya masyarakat terhadap 

pembiayaan murabahah ini, peneliti menyimpulkan bahwa mayoritas 

masyarakat kita masih minim kesadaran terhadap produk-produk 
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perbankan syariah. Maka penjelasan tentang akad Murabahah antara 

kedua belah pihak MMF dan Konsumen harus sama-sama memahami 

dan konsumen bener-bener harus ditekankan agar jelas secara detail. 

2. Untuk masalah minat nasabah, disini peneliti menyimpulkan bahwa 

pembiayaan Murabahah bukan kurang diminati oleh masyarakat akan 

tetapi terkadang ada konsumen yang dipersulit itu karena surveyor telah 

mencari referensi tetangga sekitar maupun data pembayaran angsuran di 

finance lain, dan konsumen yang telah lama menggunakan pembiayaan 

Murabahah di PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon masih banyak 

yang minat untuk melanjutkan pembiayaan nya karena konsumen 

tersebut mempercayai pembiayaan Murabahah yang digunakan sesuai 

dengan syariat islam dan proses cepat adapun konsumen yang telah lama 

tetapi tidak minat kembali alasan nya itu karena mau istirahat dalam 

angsuran setiap bulan nya dan biasanya mengajukan kembali dengan 

pengajuan motor baru. 

3. Dalam masalah pneyelesaian kendala produk pembiayaan Murabahah 

pada PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon. Pemberian kredit 

merupakan kegiatan utama bank yang mengandung risiko yang dapat 

berpengaruh pada kesehatan dan kelangsungan usaha bank, sehingga 

dalam pelaksanaannya bank harus berdasarkan asas-asas perkreditan 

yang sehat guna melindungi dan memelihara kepentingan serta 

kepercayaan masyarakat, maka diperlukaan suatu kebijaksanaan 

perkreditan bank yang tertulis. Jika salah satu pihak konversi 
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Murabahah tidak dapat menunaikan kewajiban atau jika terjadi 

perselisihan di antara pihak-pihak terkait, maka penyelesaiannya 

dilakukan melalui perdamaian (shulh) dan atau sesuai kesepakatan awal, 

hal ini sesua dengan fatwa DSN – MUI dimana pihak PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon harus memberitahukan kepada konsumen 

informasi secara rinci mengenai hal yang berkaitan dengan transaksi 

murabahah sehingga harga barang dapat diketahui dengan jelas oleh 

konsumen serta menghindari transaksi ghoror (ketidak jelasan) agar 

kendala tersebut bisa terselesaikan. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka selanjutnya dikemukakan beberapa 

saran yang dianggap relevan dan diharapkan dapat memberi masukan 

kepada semua pihak yang berkepentingan, terutama pada PT Mandala 

Multifinance Cabang Cirebon. 

1. Kepada pihak manajemen PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon 

hendaknya mempertimbangkan memberikan imbalan khusus kepada 

team sales yang memiliki produktifitas tinggi. Upaya tersebut dilakukan 

dengan harapan tenaga team sales makin semangat dan berkompetisi 

sesama tenaga team sales untuk mendapatkan penjualan melalui 

konsumen yang menggunakan kembali pembiayaan murabahah di PT 

mandala Multifinance Cabang Cirebon. Selain itu hendaknya 

memberikan pelatihan khusus kepada team sales yang dianggap belum 

terampil. Sehingga ketika menghadapi konsumen telah siap untuk 
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menjelaskan produk, efisien dalam presentase produk serta tidak 

canggung. Hendaknya memeperhatikan melalui perbaikan fasilitas 

penunjang kenyamanan konsumen ketika berada di kantor. Peneliti 

menyarankan agar lebih meningkatkan kualitas strategi dalam hal 

pemahaman tentang produk pembiayaan syariah khususnya untuk 

pembiayaan murabahah kepada masyarakat. 

2. Sebaiknya PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon terus 

meningkatkan kualitas pemasaran yang digunakan untuk menarik minat 

konsumen. Hal ini dapat dilakukan terutama dalam memilih pemasaran 

dengan ide-ide promosi, iklan-iklan mengenai produk yang lebih kreatif 

dan menggunakan media yang totalitas. Hal ini sebagai langkah yang 

tepat agar tidak kalah dalam persaingannya. PT Mandala Multifinance 

Cabang Cirebon harus meningkatkan minat konsumen dengan 

melakukan nilai lenih kepada pelanggan dan melakukan pelayanan yang 

terbaik terhadap pelanggan supaya pelanggan merasa puas, sehingga 

merekomendasikan kepada orang lain tentang pembiayaan murabahah 

PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon dan akan terus menggunakan 

pembiayaan tersebut. 

3. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan meneliti pula mengenai 

perbandingan PT Mandala Multifinance Cabang Cirebon dengan 

perusahaan sejenis, dilihat dari segi kualitas layanan, kompetensi tenaga 

team sales. Selain itu perlu pula diteliti mengenai variabel-variabel lain 

yang mempunyai keterkaitan dengan variabel yang telah diteliti, seperti 
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kepuasan pelanggan, harga araupun loyalitas, hubungan pemasaran 

yang berpengaruh cukup besar terhadap minat konsumen. 
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